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Nama Penyusun  : Rahman Pratama 
NIM  : 10600108038 
Judul Skripsi  : “Pengaruh Harga Jual, Kualitas Produk, dan Periklanan 
terhadap Volume Penjualan Mobil Toyota Avanza pada PT 
Hadji Kalla di Makassar” 
  
Skripsi ini membahas tentang pengaruh harga jual, kualitas produk, dan 
periklanan terhadap volume penjualan mobil Toyota Avanza pada PT Hadji Kalla 
di kota Makassar. 
Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriftif kualitatif yang dilakukan 
di di PT. Hadji Kalla di Kota Makassar selama 1 bulan. Populasi dalam penelitian 
ini adalah pengguna produk mobil Toyota Avanza pada PT Hadji Kalla di Kota 
Makassar selama satu tahun terkahir (2011), yang berjumlah 2.456 konsumen. 
Sampel dalam penelitian ini adalah 96 orang. Teknik pengambilan sampel dalam 
penelitian ini dilakukan dengan teknik purposive sampling (sampling 
pertimbangan). Jenis datanya adalah data primer dan data sekunder. Teknik 
pengumpulan data menggunakan kuesioner dan dokumentasi. Uji kualitas data 
menggunakan uji validitas dan realibilitas. Teknik analisis yang digunakan adalah 
regresi linier berganda, uji koefisien determinasi, ujia parsial, dan uji simultan. 
Hasil analisis dengan menggunakan SPSS versi 16.0 adalah uji koefisien 
determinasi menunjukkan bahwa nilai adjusted r square sebesar 78,2% volume 
penjualan mobil Toyota Avanza dipengaruhi oleh variabel atau faktor harga jual. 
kualitas produk, dan periklanan dan sebanyak 21,8% dipengaruhi oleh faktor atau 
variabel lain diluar penelitian ini. Koefisien korelasi menunjukkan bahwa harga 
jual, kualitas produk, dan periklanan memiliki hubungan yang sangat kuat dan 
positif terhadap volume penjualan mobil Toyota Avanza pada PT Hadji Kalla di 
kota Makassar. Pengujian hipotesis secara parsial dari variabel independen 
signifikan. Pengujian hipotesis secara simultan dari variabel independen 
signifikan. Dari hasil analisis regresi berganda diperoleh hasil yang  menunjukkan 
bahwa harga jual memiliki pengaruh dominan terhadap volume penjualan. 
Variabel harga jual perlu dipertimbangkan adanya pemberian potongan 
lebih atau pemberian bonus-bonus menarik pada setiap pembelian. Variabel 
periklanan perlu peningkatan kegiatan periklanan, diantaranya  pameran di pusat-
pusat perbelanjaan. Variabel kualitas produk perlu dipertimbangkan adanya 
penambahan aksesoris variasi yang menarik atau menambah kenyamanan selain 
dari aksesoris standar dari pabriknya. 
 






A. Latar Belakang Masalah  
Pembangunan nasional yang sedang gencar-gencarnya dilaksanakan oleh 
pemerintah memiliki tujuan untuk mewujudkan masyarakat yang adil dan makmur 
secara merata. Dalam mewujudkannya, pemerintah tidak dapat bergerak sendiri 
bila tidak ada dukungan dari pihak swasta. Oleh karena itu, pemerintah senantiasa 
berupaya mendorong pihak swasta untuk ikut berperan aktif dalam melaksanakan 
pembangunan. 
Dunia usaha dalam sektor produksi, industry, jasa, maupun dalam bidang 
transportasi dewasa ini semakin hari semakin berkembang, hal ini dapat dilihat 
dari semakin banyaknya jumlah kendaraan pribadi maupun kendaraan umum 
khususnya di kota-kota besar saat ini. Fenomena ini tentu saja memberi dampak 
yang positif bagi kemajuan perekonomian bangsa, serta bagi perkembangan ilmu 
pengetahuan dan teknologi (iptek). Hal ini juga sejalan dengan upaya pencapaian 
tujuan pembangunan nasional. 
Pertumbuhan dunia usaha dewasa ini ditandai oleh munculnya persaingan 
yang ketat di antara perusahaan-perusahaan yang memasarkan produk yang 
sejenis dengan harga dan kualitas yang hampir sama, serta berbagai macam 
promosi periklanan yang dilakukan dan tentunya perusahaan harus 
memperhatikan aspek-aspek yang menjadikan produk-produknya memperoleh 
perhatian dari masyarakat atau konsumen. Dengan demikian perusahaan yang 
memiliki sistem pengelolaan yang baik akan menempatkan strategi pemasaran  
2 
 
pada salah satu fungsi yang sangat penting dalam suatu perusahaan karena 
keberhasilan dalam memasarkan suatu produk adalah merupakan kesuksesan dari 
perusahaan itu sendiri. 
Semakin meningkatnya jumlah populasi penduduk dari tahun ke tahun juga 
berarti semakin meningkatnya kebutuhan dalam hal transportasi. Selain itu adanya 
tren yang berkembang di kalangan masyarakat yang menginginkan gaya dan 
peningkatan taraf hidup dengan keinginan untuk masing-masing memiliki 
kendaraan pribadi khususnya mobil bahkan mengoleksi. Juga semakin banyaknya 
kalangan pengusaha yang menjalankan bisnis penyewaan kendaraan atau rental 
mobil. Melihat kondisi ini, maka perusahaan yang bergerak dalam bidang 
produksi atau pun distribusi sarana transportasi khususnya mobil, memiliki 
peluang yang besar untuk memasarkan produknya dalam jumlah yang lebih 
banyak agar dapat meningkatkan keuntungan. 
Telah menjadi sunnatullah manusia harus tunjang-menunjang, dan saling 
tolong- menolong antara satu dengan yang lainnya. Sebagai makhluk sosial, maka 
manusia menerima dan memberikan andilnya kepada orang lain dan saling 
bermu’amalah antara sesamanya. Hal inilah yang dilakukan oleh perusahaan-
perusahaan yang memproduksi atau pun mendistribusikan produk-produk yang 
berguna dan dibutuhkan oleh orang lain, termasuk dalam hal ini kebutuhan akan 





Terdapat berbagai macam bentuk-bentuk perniagaan seperti jual beli, tukar-
menukar atau barter, sewa-menyewa, ekspor-impor, upah-mengupah, dan lain-lain 
yang dapat dipergunakan oleh manusia untuk saling menunjang dan saling tolong-
menolong serta memperoleh keuntungan. 
Firman Allah dalam surat Al-Baqarah / 2 : 254. 
   
    
       
     
   
 
 
Terjemahnya :  
Hai orang-orang yang beriman, belanjakanlah (di jalan Allah) sebagian 
dari rezki yang telah Kami berikan kepadamu sebelum datang hari yang 
pada hari itu tidak ada lagi jual beli dan tidak ada lagi syafa'at. dan orang-
orang kafir Itulah orang-orang yang zalim.1 
 
Ayat di atas menjelaskan bahwa Allah menganjurkan kita untuk melakukan 
jual beli dengan cara yang benar dari sebagian rezki yang telah Allah berikan 
untuk memenuhi segala kebutuhan hidup atau memperoleh keuntungan. 
PT. Hadji Kalla merupakan sebuah perusahaan yang bergerak dalam bidang 
penjualan produk otomotif, perdagangan umum, dan konstruksi. Dalam bidang 
otomotif, perusahaan milik keluarga Kalla ini memasarkan mobil merek Toyota 
dan merupakan dealer utama (main dealer) dari PT. Toyota Astra Motors untuk 
wilayah Sulawesi Selatan, Sulawesi Barat, Sulawesi Tengah, dan Sulawesi 
Tenggara. PT. Hadji Kalla dalam upayanya untuk memenuhi kebutuhan 
masyarakat dalam bidang transportasi memasarkan tipe-tipe mobil Toyota seperti 
: Kijang Innova, Yaris, Avansa, Fortuner, Rush, Crown, Pick Up (Hilux), dan 
                                                 
1
Al-Qur’an dan Terjemahan ( Jakarta: Syigma Examedia Arkalema, 1987 ), h. 7. 
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New Dyna. Sedangkan untuk penjualan mobil sedan Toyota ada beberapa tipe 
yang dipasarkan oleh PT. Hadji Kalla, antara lain New Vios, Corolla Altis, dan 
Camry. 
PT. Hadji Kalla dalam memasarkan mobil bersaing ketat dengan merk-merk 
terkenal lain, mengingat kendaraan yang dipasarkan oleh kompetitor memiliki 
harga dan kualitas yang hampir sama. Yang menjadi kompetitor PT. Hadji Kalla 
yaitu merk Suzuki dan Honda dan di samping terdapat pula merk lain yang 
memegang sebahagian kecil pasar seperti Mitsubishi dan Hyundai. 
Mengingat persaingan ketat tersebut, maka masalah pemasaran memegang 
kendali yang sangat penting dalam upaya mencapai tujuan yang diinginkan atau 
dengan kata lain, sangat diperlukan strategi pemasaran yang terencana dengan 
baik. Dalam mewujudkan hal itu, pihak perusahaan lewat staf manajerialnya perlu 
melaksanakan upaya yang terarah di setiap kebijakan yang diambil sehingga 
dalam menghadapi kompetitor-kompetitor lainnya perusahaan tersebut dapat 
mengatasi berbagai masalah yang muncul dalam pemasaran produknya. 
Dalam penelitian ini, penulis hanya akan meneliti produk yang dipasarkan 
oleh PT. Hadji Kalla yakni mobil Toyota Avansa, hal ini dikarenakan banyaknya 
tipe mobil Toyota lain yang dipasarkan oleh PT. Hadji Kalla yang tentunya tidak 
bisa penulis teliti secara menyeluruh, juga karena keterbatasan waktu dan 





Berikut ini adalah tabel yang menyajikan jumlah penjualan Toyota Avansa 
dari tiga dealer PT. Hadji Kalla yang ada di kota Makassar pada tahun 2008-2011: 
Tabel 1. 1 
Penjualan Mobil Toyota Avansa PT. Hadji Kalla di Kota Makassar 
 2008 2009 2010 2011 
Dealer A 539 703 925 811 
Dealer B 473 673 851 752 
Dealer C 435 497 789 893 
Total 1447 1873 2565 2456 
(Sumber: Wisma Kalla) 
Pada tahun 2008, penjualan dealer A mencapai 539 unit, dealer B mencapai 473 
unit, dan dealer C mencapai 435 unit, sehingga total penjualan Toyota Avansa 
pada tiga dealer yang ada di kota Makassar pada tahun 2008  mencapai  1.447 
unit. Pada tahun 2009, penjualan dealer A mencapai 703 unit, dealer B mencapai 
673 unit, dan dealer C mencapai 497 unit, sehingga total penjualan pada tiga 
dealer yang ada di kota Makassar pada tahun 2009 mencapai 1.873 unit. Pada 
tahun 2010, penjualan dealer A mencapai 925 unit, dealer B mencapai 851 unit, 
dan dealer C mencapai 789 unit, sehingga total penjualan pada tiga dealer yang 
ada di kota Makassar pada tahun 2010 mencapai 2.565 unit. Pada tahun 2011, 
penjualan dealer A mencapai 811 unit, dealer B mencapai 752 unit, dan dealer C 
mencapai 893 unit, sehingga total penjualan pada tiga dealer yang ada di kota 





Dari tabel di atas memperlihatkan adanya peningkatan volume penjualan 
Toyota Avansa pada tahun 2009 yakni mencapai 1.873 unit dari tahun 
sebelumnya yang hanya mencapai 1.447 unit. Kemudian pada tahun 2010, volume 
penjulan Toyota Avansa juga mengalami peningkatan, yakni mencapai 2.565 unit 
dari tahun sebelumnya yang hanya mencapai 1.873 unit. Teapi pada tahun 2011 
volume penjualan Toyota Avansa mengalami penurunan, yakni dari tahun 
sebelumnya yang mencapai 2.565 unit tetapi pada tahun 2011 hanya mencapai 
2.456 unit.  
Melihat penurunan volume penjualan Toyota Avansa yang terjadi pada 
tahun 2011, penulis merasa ada kejanggalan yang terjadi pada kebijakan-
kebijakan perusahaan, maka penulis memilih beberapa hal yang dianggap 
memiliki potensi untuk mempengaruhi volume penjualan yang dijadikan sebagai 
variabel dalam penelitian yang akan dilaksanakan. 
Berdasarkan alasan tersebut di atas maka penulis tertarik untuk mengambil 
judul skrispi tentang: “PENGARUH HARGA JUAL, KUALITAS PRODUK, 
DAN PERIKLANAN TERHADAP VOLUME PENJUALAN MOBIL 
TOYOTA AVANSA PADA PT. HADJI KALLA DI  KOTA MAKASSAR”. 
B. Rumusan Masalah 
Dalam pembahasan proposal skripsi ini penulis membatasi diri pada 
penelitian harga jual, kulitas produk, dan periklanan yang merupakan bagian dari 
marketing mix. Agar pembahasannya ini lebih terarah, maka penulis akan 
mengemukakan permasalahan sebagai berikut: 
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1. Bagaimana pengaruh harga jual, kualitas produk dan periklanan terhadap 
Volume Penjualan mobil Toyota Avansa Pada PT. Hadji Kalla di Kota 
Makasar? 
2. Variabel mana yang berpengaruh dominan terhadap volume penjualan Pada 
PT. Hadji Kalla di Kota Makassar ? 
C. Definisi Operasional 
1. Harga Jual (X1) 
Harga jual adalah jumlah keseluruhan nilai yang dibayarkan oleh 
konsumen atau pelanggan untuk memperoleh suatu produk atau jasa dari 
perusahaan. 
2. Kualitas  Produk (X2) 
Kualitas produk merupakan tingkat keunggulan suatu produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan, sehingga kualitas merupakan ukuran relatif  
kebaikan.  
3. Periklanan (X3) 
Periklanan adalah salah satu bentuk kegiatan promosi untuk 
memperkenalkan, menarik dan mempertahankan langganan untuk 
menggunakan produk PT. Hadji Kalla dengan melalui media-media, yang 
diukur dalam jumlah biaya yang dikeluarkan. 
4. Volume Penjualan (Y) 
Volume penjualan adalah besarnya jumlah penjualan yang dicapai 
oleh perusahaan pada waktu atau periode tertentu dan diukur dengan jumlah 
penjualan barang produksi yang dihitung dengan satuan rupiah. 
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C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
 Ada pun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
 
1. Untuk mengetahui pengaruh harga jual, kualitas produk, dan periklanan 
terhadap Volume Penjualan mobil Toyota Avansa Pada PT. Hadji Kalla di 
Kota Makassar 
2. Untuk mengetahui pengaruh yang dominan antara harga jual, kualitas produk, 
dan periklanan terhadap  Volume Penjualan Pada PT. Hadji Kalla di Kota 
Makassar. 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan bisa memberikan masukan bagi 
pihak-pihak berikut: 
1. Bagi penulis 
Untuk menerapkan teori-teori dan pengetahuan yang didapat di bangku 
kuliah ke dalam masalah yang sebenarnya  terjadi pada suatu perusahaan 
khususnya mengenai bauran pemasaran yang dilaksanakan pada suatu 
perusahaan.. 
2. Bagi Almamater 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi maupun sebagai 
acuan khususnya bagi yang berminat pada permasalahan bauran pemasaran. 
3. Bagi Publik  
Hasil penelitian ini diharapkan bisa menjadi bahan masukan bagi 
perusahaan terutama sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan 
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keputusan yang terkait dengan tujuan jangka pendek ataupun jangka panjang 
perusahaan khususnya dalam hal pemasaran. 
E. Sistematika Penulisan 
Dalam penulisan proposal skripsi ini, penulis menggunakan sistematika 
penulisan yang disusun ke dalam 5 (lima) bab. Masing-masing bab terbagi dalam 
beberapa sub bab yang merupakan pokok bahasan dari bab yang bersangkutan. 
Tiap bab tersebut disusun sebagai berikut : 
Pada bab pertama diuraikan tentang pendahuluan yang mencakup latar 
belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, dan 
sistematika penulisan. 
Pada bab kedua diuraikan tentang landasan teori yang mencakup pengertian 
harga jual, pengertian kualitas produk, pengertian periklanan, volume penjualan, 
kerangka fikir, dan hipotesis. 
Pada bab ketiga diuraikan tentang metodologi penelitian yang mencakup 
jenis penelitian, lokasi dan waktu penelitian, populasi dan sampel, teknik 
pengumpulan data, uji validitas dan rehabilitas, teknik analisis data, dan definisi 
operasional variabel.  
Pada bab keempat diuraikan tentang hasil penelitian yang mencakup 
gambaran umum perusahaan dan pembahasan hasil dari permasalahan yang 
diteliti. 
Pada bab kelima diuraikan tentang kesimpulan dari permasalahan yang 







A. Harga Jual 
1. Pengertian Harga Jual 
Harga memegang peranan penting dalam pemasaran baik itu bagi penjual 
maupun pembeli. Harga adalah satu-satunya alat bauran pemasaran yang dapat 
dimanfaatkan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya.2 Keputusan 
harga harus dikoordinasikan dengan keputusan desain, produksi ,dan distribusi 
produk untuk membentuk program pemasaran yang konsisten dan efektif.  
Harga adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran (Marketing Mix) 
yang mennpunyai peranan penting bahkan sangat menentukan keberhasilan 
suatu kegiatan pemasaran. Tanpa penetapan harga, seorang pemasar mungkin 
tidak dapat menawarkan produknya kepada calon pelanggan. Dengan adanya 
harga, seorang pemasar dapat mernproyeksikan beberapa tingkat penjualan 
yang akan dicapai dan beberapa profit yang akan diperoleh. 
Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 
kombinasi dari produk dan pelayanannya3. Berdasarkan pendapat dari ahli 
tersebut dapat disimpulkan bahwa harga adalah merupakan alat tukar untuk 
mengukur suatu nilai uang yang terkandung dalam suatu barang atau jasa, dan 
sekaligus merupakan pelayanan dari penjual kepada pembeli. 
                                                 
2
Philip Kotler dan Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Ed. 3 (Cet. 1; Jakarta: Erlangga, 
1997), h. 342. 
3
Basu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern , Ed. 2 (Cet. 13; Yogyakarta: 
Liberty Offset, 2008), h. 241. 
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Keberhasilan perusahaan dalam mengoptimalkan laba sangat dipengaruhi 
oleh pamasaran produk dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. Salah satu 
faktor yang mendukung keberhasilan pemasaran ini adalah penetapan harga 
jual yang tepat, sebab salah satu pertimbangan utama konsumen dalam 
memilih satu dari berbagai jasa atau produk itu sendiri. Penetapan harga yang 
baik, selayaknya mempertimbangkan sumber daya yang yang digunakan dalam 
menghasilkan barang atau jasa, tingkat keuntungan yang sesuai dengan target 
pertumbuhan usaha, baik konsumen maupun investor. 
2. Tujuan Penetapan Harga 
Sebelum harga jual suatu produk ditetapkan, perusahaan terlabih dahulu 
harus menetapkan tujuan-tujuan dari penetapan harga yang akan dilakukan. 
Adapun tujuan penetapan harga adalah:4 
1. Mencapai target pengembalian investasi 
2. Memaksimalkan profit 
3. Alat persaingan terutama untuk perusahaan sejenis 
4. Menyeimbangkan harga itu sendiri 
5. Sebagai penentu market share 
Selanjutnya tujuan penetapan harga akan diuraikan sebagai berikut: 
1. Mencapai target pengembalian investasi 
Perusahaan menetapkan harga produknya atau jasa yang diberikan 
atas dasar sasaran pencapaian prosentase tertentu untuk pengembalian 
                                                 
4
Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran, Ed. 2 (Cet. 1; Yogyakarta: BPFE-
Yogyakarta, 2008), h. 276. 
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investasi atau laba penjualan bersih. Sasaran seperti ini menjadi kacau baik 
bagi perusahaan maupun pialangnya. 
2. Memaksimalkan profit 
Sasaran penetapan harga atau dasar menghasilkan uang sebanyak-
banyaknya mungkin merupakan sasaran yang paling banyak dianut oleh 
perusahaan. Dalam teori ekonomi atau praktek bisnis, tidak ada yang salah 
dengan sasaran seperti ini. Secara teoritis apabila laba menjadi terlalu besar 
karena penawaran lebih kecil dibandingkan permintaan, modal baru akan 
tertanam dalam bidang usaha ini. Dengan sendirinya hal ini akan 
mengurangi laba sampai setingkat normal. 
3. Alat persaingan terutama untuk perusahaan sejenis 
Banyak perusahaan, tidak tergantung dari besar kecilnya, secara sadar 
memberi harga produknya untuk memenangkan persaingan. Meskipun 
perusahaan sudah besar, hanya mempunyai peranan yang kecil dalam 
menentukan harga pasar. 
4. Menyeimbangkan harga itu sendiri 
Stabilitas harga sering menjadi sasaran industri-industri yang 
mempunyai pemimpin harga. 
5. Sebagai penentu market share 
Perusahaan yang  mempunyai sasaran penetapan harga tipe ini 
memutuskan perhatian pada upaya mempertahankan atau meningkatkan 
pangsa pasar. Satu sektor yang membuat sasaran ini tercapai adalah 
perusahaan biasanya dapat menentukan pangsa pasar apa yang diinginkan. 
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Dalam beberapa hal, pangsa pasar merupakan indikator kondisi perusahaan 
yang lebih baik dibandingkan dengan target laba investasi artinya, sasaran 
penetapan harganya yang lebih baik. Hal ini bisa terjadi terutama pada 
waktu pasar total sedang berkembang dan perusahaan bisa memperoleh laba 
yang bisa diharapkan. Akan tetapi jika manajemen tidak mengetahui bahwa 
pasar sedang berkembang, akibatnya pangsa pasar perusahaan bisa 
mengalami kemunduran. 
3. Potongan Harga 
Potongan harga merupakan tindakan yang memberikan penurunan harga 
kepada seorang pembeli atau pelanggan . Potongan harga diberikan untuk 
menarik pelanggan dan merupakan salah satu pelayanan yang diberikan oleh 
penjual kepada pembeli. 
Untuk memperoleh gambaran secara lebih jelas mengenai potongan 
harga, maka dibawah ini akan diuraikan tentang macam-macam atau jenis-jenis 
potongan (discount) menurut Rewoldt, Scott, dan Warshaw sebagai berikut:5 
a. Discount kuantitas  
b. Discounts dagang 







                                                 
5
Rewoldt, Scott, dan Warshaw, Strategi Harga Dalam Pemasaran, (Cet. 3; Jakarta: Rineka 




Berikut ini akan dijelaskan jenis-jenis potongan harga sebagai berikut: 
 
a. Discount kuantitas  
Potongan kuantitas adalah pengurangan dari harga tercatat yang 
ditawarkan oleh seorang penjual untuk menarik seorang pelanggan membeli 
dalam jumlah yang lebih besar dari biasanya. Potongan berdasarkan pada 
jumlah pembelian dalam rupiah atau dalam unit.  
b. Discounts dagang 
Discount dagang kadang-kadang disebut potongan fungsional, 
merupakan potongan dari harga tercatat (daftar harga) yang ditawarkan ke 
pembeli yang diharapkan akan mempunyai fungsi pemasaran. Contohnya 
produsen memberikan potongan kepada agen 15 % dengan syarat yang 10% 
diberikan kepada pengecer. 
c. Discounts dan allowance promosi 
Discount promosi merupakan potongan harga yang diberikan oleh 
penjual sebagai imbalan promosi yang dilakukan oleh pembeli. Misalnya 
pabrik alat-alat besar bangunan membeli beberapa jenis barang gratis untuk 
para penyalur sebagai imbalan pemeragaan produk eceran teratur. Atau 
pabrik akan menanggung 50% biaya iklan toko pengecer yang 
mengiklankan produknya. 
Dari uraian di atas disimpulkan bahwa jenis potongan harga dapat 





B. Kualitas Produk 
1. Pengertian Kualitas Produk 
Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 
mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan atau dikonsumsi dan yang dapat 
memuaskan keinginan atau kebutuhan6. Berbicara mengenai produk, maka 
aspek yang perlu diperhatikan adalah kualitas produk. Dalam membeli suatu 
produk, konsumen selalu mengharapkan agar barang yang dibelinya dapat 
memberikan kepuasan terhadap segala keinginan dan kebutuhannya. Kualitas 
produk yang baik merupakan harapan konsuman yang harus dipenuhi oleh 
perusahaan sebagai produsen, karena kualitas produk yang baik merupakan hal 
yang sangat penting bagi perkembangan produktivitas perusahaan.  
Definisi kualitas menurut Taguchi adalah kerugian yang disebabkan oleh 
suatu produk bagi masyarakat setelah produk tersebut dikirim, selain kerugian 
kerugian yang disebabkan fungsi intrinsik produk7. Definisi ini didasarkan 
pada premis bahwa biaya dapat diturunkan dengan cara memperbaiki kualitas 
dan kualitas tersebut secara otomatis dapat diperbaiki dengan cara mengurangi 
variasi dalam produk atau proses. 
Sedangkan Juran mendefinisikan kualitas sebagai kecocokan untuk 
pemakaian8. Definisi ini menekankan orientasi pada pemenuhan harapan 
pelanggan, yaitu apabila suatu produk mampu menyediakan dan memenuhi apa 
                                                 
6
Daryanto, Manajemen Pemasaran, (Cet.1; Bandung: PT. Sarana Tutorial  Nurani 
Sejahtera, 2011), h. 49. 
7
Fandy Tjiptono, Prinsip-Prinsip Total Quality Service, (Yogyakarta: Andi Offset, 2005), 
h. 12. 
8
Ibid., h. 11. 
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yang diharapkan pelanggan untuk mencapai kepuasannya maka dikatakan 
memiliki kualitas. Jadi ukuran kualitas tergantung pada perfektif masing-
masing pelanggan. 
Adapun definisi kualitas menurut Goetsch Davis (1994): Kualitas 
merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, 
manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan9. 
Definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa kualitas merupakan kondisi terbaik 
dari suatu produk sehingga dapat memenuhi kepuasan konsumen. 
Kualitas produk dan jasa adalah keseluruhan gabungan karakteristik 
produk dan jasa yang dihasilkan dari pemasaran, rekayasa, produksi, dan 
pemeliharaan yang membuat produk dan jasa tersebut dapat digunakan 
memenuhi harapan pelanggan atau konsumen10. Kualitas suatu produk 
dipengaruhi oleh beberapa faktor yang dapat menentukan bahwa produk 
tersebut dapat memenuhi tujuannya, beberapa faktor tersebut antara lain : 
a) Fungsi suatu barang 
Kualitas yang ingin dicapai sesuai dengan fungsi barang tersebut yang 
tercermin pada spesifikasi barang tersebut, seperti kegunaannya, beratnya, 
bunyi, keawetannya, atau perawatannya. 
b) Wujud luar 
Salah satu faktor penting yang sering menjadi bahan penilaian bagi 
konsumen dalam memilih suatu produk pertama kali, dalam menentukan 
                                                 
9
Zulian Yamit, Manajemen Kualitas, Ed. 1 (Cet. 5; Yogyakarta: Ekonisia, 2010), h. 8. 
10
Tony Wijaya, Manajemen Kualitas  Jasa, (Cet. 1; Jakarta: Indeks, 2011 ), h. 11. 
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kualitas produk adalah wujud luar dari produk tersebut. Faktor wujud luar 
yang terdapat pada suatu produk tidak hanya terlihat dari bentuknya, tetapi 
juga dari warna, aksesoris, dan lain-lainnya. 
c) Biaya produk 
Pada umumnya biaya dan harga suatu produk akan menentukan 
kualitas produk tersebut. Hal ini dapat dilihat dari kenyataan yang sering 
terjadi bahwa produk-produk yang mempunyai biaya atau harga yang mahal 
relatif memiliki kualitas yang lebih baik. 
2. Dimensi Kualitas 
Apabila perusahaan ingin mempertahankan keunggulan kompetitifnya 
dalam pasar, perusahaan harus mengerti aspek dimensi apa saja yang 
digunakan oleh konsumen untuk membedakan produk yang dijual perusahaan 
tersebut dengan produk pesaing. 
Dimensi kualitas produk terdiri dari :11 
1. Kinerja ( performance ), berhubungan dengan kerakteristik operasi operasi 
pokok dari sebuah produk. 
2. Fitur ( features ), merupakan kerakteristik produk yang dirancang untuk 
menyempurnakan fungsi produk atau melengkapi produk. 
3. Kehandalan ( reability ), semakin kecil kemungkinan terjadinya kerusakan 
maka produk tersebut semakin dapat diandalkan. 
                                                 
11
Ibid., h. 34. 
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4. Kesesuaian dengan spesifikasi ( conformance to specifications ), yaitu 
sejauh mana karakteristik desain dan operasi memenuhi standar yang talah 
ditetapkan sebelumnya. 
5. Daya tahan ( durability ), berkaitan dengan berapa lama produk tersabut 
dapat bertahan digunakan sebelum produk tersebut harus diganti. 
6. Estetika ( aesthetics ), berhubungan dengan bagaimana penampilan produk 
dapat dinilai dari tampak, rasa, bau, dan bentuk produk. 
7. Kesan kualitas ( perceived quality ), yaitu citra dan reputasi produk serta 
tanggung jawab perusahaan terhadapnya. 
C. Periklanan 
1. Pengertian Periklanan 
Produk barang atau jasa baik penamaan, penetapan harga, dan 
distribusinya semua tercermin dalam kegiatan periklanan yang sering kali 
disebut sebagai darah kehidupan bagi suatu organisasi. Tanpa adanya 
periklanan, berbagai produk atau jasa tidak dapat mengalir dengan lancar ke 
para distributor atau penjual, apa lagi sampai ke para konsumen dan 
pemakainya12. 
Di dalam dunia periklanan yang semakin modern, tingkat persaingan 
antar perusahaan saling berlomba untuk menjual hasil produksi sebanyak-
banyaknya. Dengan demikian perusahaan dituntut untuk meningkatkan 
pemasaran. Adapun alat pemasaran yang sering digunakan adalah periklanan, 
                                                 
12
Frank Jefkins, Periklanan, Ed. 3 (Jakarta: Erlangga, 1995), h. 1. 
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karena periklanan dipandang sebagai kegiatan penawaran kepada suatu 
kelompok masyarakat tentang suatu produk, jasa atau ide.  
Periklanan adalah semua bentuk bayaran dari tayangan non personal dan 
promosi gagasan, barang dan jasa oleh sponsor yang dikenal13. Iklan bisa 
menjadi cara yang efektif dari segi biaya untuk mendistribusikan pesan, baik 
dengan  tujuan membangun preferensi merek atau mendidik orang. Bahkan 
dalam lingkungan media yang penuh tantangan saat ini, iklan yang baik akan 
menghasilkan hasil yang memuaskan. 
 Pendapat ekonom lain menyatakan bahwa periklanan adalah komunikasi 
non-individu, dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media yang dilakukan 
oleh perusahaan, lembaga non-laba, serta individu- individu.14 
Dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa periklanan adalah suatu alat 
yang dipergunakan untuk mempengaruhi konsumen dan tujuan dari periklanan 
adalah untuk meningkatkan volume penjualan. 
2. Tujuan Periklanan 
Adapun tujuan periklanan menurut Kotler dan Amstrong yang dikutip oleh 
Machfoeds adalah 15: 
1. Menginformasikan 
a) Memberi informasi kepada pasar tentang produk baru 
                                                 
13
Ginting dan  Nembah  Hartimbul, Manajemen Pemasaran, (Cet. 1; Bandung : Yrama 
Widya, 2011 ), h. 201. 
14
Basu Swastha, Azas-Azas Maketing, Ed. 3 (Cet. 3; Yogyakarta: Liberty Offset: 1999), h. 
245. 
15
Machfoedz, Pengantar Pemasaran Modern, (Cet. 1; Yogyakarta: Akademi Manajeman 
Perusahaan YKPN, 2005), h. 90. 
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b) Menganjurkan cara baru menggunakan produk 
c) Menginformasikan perubahan harga kepada pasar 
d) Menerangkan cara kerja produk baru 
e) Menerangkan jasa yang tersedia 
f) Mengoreksi kesan yang salah 
g) Menurunkan tingkat kekhwatiran pembeli 
h) Membangun citra perusahaan 
2. Menganjurkan 
a) Membangun preferensi merek 
b) Memotivasi konsumen agar mengalihkan perhatian dari merek yang telah 
digunakan ke merek yang diiklankan dari satu perusahaan 
c) Menganjurkan konsumen agar segera membeli 
d) Menganjurkan konsumen agar menerima kunjungan penjualan 
3. Mengingatkan 
a) Mengingatkan konsumen bahwa produk yang diiklankan mungkin 
diperlukan pada waktu yang akan datang 
b) Mengingatkan konsumen tentang tempat penjualan produk yang diiklankan 
c) Mempertahankan agar konsumen tetap mengingat produk yang diiklankan 







3. Media Periklanan 
Media periklanan yang dapat digunakan adalah:16 
1. Media Cetak 
2. Media Elektronik 
3. Media Lain 
Selanjutnya media periklanan diuraikan sebagai berikut: 
1. Media Cetak 
a. Surat Kabar 
Sebagai media iklan, surat kabar bersifat fleksibel dan tepat waktu. 
Ukuran iklan untuk surat kabar bervariasi, mulai dari yang dimuat satu halaman 
sampai dengan yang dimuat beberapa halaman. 
b. Majalah 
Majalah merupakan pilihan yang tepat jika pemasang iklan menginginkan 
kualitas cetakan. Cetakan gambar dapat dibuat berwarna sesuai dengan warna 
produk yang diiklankan. Majalah dapat menjangkau pasar internasional dan 
berumur relatif lama. 
c. Daftar Alamat 
Daftar alamat merupakan buku yang memuat daftar nama orang atau 
perusahaan lengkap dengan nomor telepon dan alamat. 
2. Media Elektronik 
a. Radio 
Radio disukai sebagai media budaya dan iklan beberapa dekede terakhir. 
Radio dapat didengar oleh masyarakat dari semua tingkat sosial. Aneka acara 
                                                 
16
Ibid., h. 93-95. 
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mulai dari penyajian informasi hingga berbagai jenis hiburan seperti music, 
sandiwara, dan sebagainya dengan jangkauan siaran yang luas radio merupakan 
media iklan yang efektif untuk menjangkau pasar tertentu. 
b. Televisi 
Televisi merupakan media iklan yang paling menonjol, yakni kombinasi 
gambar dan suara. Produk dapat ditunjukkan dan diterangkan pada waktu yang 
sama. Televisi dapat menjangkau wilayah geografis yang sangat luas dan 
fleksibel dalam penyampaian pesan. 
3. Media Lain 
Iklan Luar Ruang 
Iklan luar ruang mampu menjangkau persentase yang besar dari populasi 
audience karena sifat mobilitas masyarakat yang cukup tinggi. Setiap unit iklan 
luar ruang yang dipampang di tempat terbuka tidak memerlukan biaya yang 
besar. 
4. Pelaku Periklanan 
Pelaku periklanan menurut Machfoedz adalah :17 
a. Pemasang Iklan 
b. Agen Periklanan 
c. Media 
d. Perantara 
Pelaku periklanan akan dijelaskan sebagai berikut: 
 
1. Pemasang Iklan 
Periklanan bermula dari pemasang iklan, orang atau perusahaan yang 
mengawali proses periklanan. Mereka juga merupakan pengambil keputusan 
                                                 
17
Ibid., h. 89. 
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terakhir yang berhubungan dangan khalayak sasaran, media yang akan 
dijadikan sarana beriklan, volume anggaran periklanan, dan jangka waktu 
yang diperlukan untuk beriklan. 
2. Agen Periklanan 
Untuk mengiklankan sustu produk, pemasangan iklan menggunakann 
jasa agen periklanan dari luar perusahaan untuk merencanakan dan 
menerapkan sebagian dari keseluruhan upaya periklanan. Alasan pemasang 
iklan menggunakan jasa agen perklanan dari luar karena perusahaan percaya 
bahwa pekerjaan agen periklanan akan lebih efisien. 
3. Media 
Media adalah saluran komunikasi yang membawa pesan dari 
pemasang iklan kepada khalayak. Wakil perusahaan media secara khusus 
menemui pemasang iklan atau pihak yang mewakilinya dan mencoba untuk 
meyakinkan mereka bahwa medium yang ditunjuk merupakan wahana yang 
tepat untuk mengantarkan pesan kepada khalayak. 
4. Perantara  
Perantara dalam hal ini adalah kelompok perusahaan jasa yang 
membantu pemasang iklan, agen periklanan, dan media. Anggota kelompok 
ini juga disebut konsultan. Jajaran konsulta mencerminkan berbagain tugas 






D. Volume Penjualan 
Menurut Abbas Kardaniata (1996, Hal : 151): “volume penjualan 
merupakan faktor yang mempengaruhi besarnya modal kerja maupun komponen – 
komponen modal kerja.  
Dari defenisi di atas dapat disimpulkan bahwa suatu perusahaan 
menanamkan sebagian dari dananya dalam modal kerja karena modal kerja 
diperlukan untuk menunjang kegiatan operasional yang bertumpuh pada 
penjualan”18 
Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari penjualan 
dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang diusahakan untuk 
mengetahui daya tarik konsumen sehingga dapat mengetahui hasil produk yang 
dihasikan. Dalam kegiatan pemasaran yang sangat komplek dan saling berkaitan 
yang satu dengan yang lainnya, seperti promosi dan penjualan hendaknya dikelola 
dengan baik untuk mencapai tujuan perusahaan, yaitu laba. Promosi berfungsi 
untuk meningkatkan volume penjualan juga sebagai strategi untuk menjangkau 
pembeli untuk melakukan pertukaran. Sedangkan penjualan adalah pemindahan 
barang dan jasa yang dilakukan oleh penjual. Pada umumnya perusahaan yang 
ingin mempercepat proses peningkatan volume penjualan akan melakukan untuk 
mengadakan kegiatan promosi melalui iklan, personal selling, dan publisitas.  
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E. Harga jual, Kualitas Produk, dan Periklanan dalam Islam 
1. Penetapan Harga Jual dalam Islam 
Dalam menentukan harga dari produk yang dijual, kesan harga palsu 
dilarang berdasarkan hukum Islam. Mengubah harga tanpa adanya perubahan 
terhadap kualitas dan kuantitas juga tidak diperbolehkan. Islam tidak membatasi 
penjual untuk menetapkan harga yang lebih tinggi dari harga pasar, tetapi hal itu 
harus dilakukan dengan cara yang benar dengan nilai-nilai Islam sebagai pedoman 
di dalam penetapan harga yang sesuai tersebut. Persaingan yang sehat antar 
pengusaha adalah suatu keharusan dalam ekonomi Islam. Beberapa kondisi pada 
zaman Khalifah dan Nabi Muhammad saw dapat menjadi gambaran bagaimana 
proses penetapan harga produk harus diterapkan dalam bisnis. 
Islam yang sifatnya rahmatan lil a’alamin mengajarkan intervensi otoritas 
resmi dan memberikan kewenangan kepada pemerintah untuk melakukan 
kebijakan pengendalian harga (price fixing). Bila ada kenaikan harga barang 
diatas batas kemampuan masyarakat, maka pemerintah melakukan pengaturan 
dengan operasi pasar. Sedangkan, bila harga terlalu turun sehingga merugikan 
produsen, maka pemerintah meningkatkan pembelian atas produk tersebut dari 
pasar. 
Dalam fiqih Islam dikenal dua istilah berbeda mengenai harga suatu barang, 
yaitu ats-tsaman dan ats-si’r. as-saman adalah patokan harga satuan barang, 
sedangkan as-si’r adalah harga yang berlaku secara aktual di pasar.19 
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Mencari keuntungan dalam bisnis pada prinsipnya merupakan suatu 
perkara yang jaiz (boleh) dan dibenarkan syara’. Dalam al-Qu’an dan hadits 
tidak ditemukan berapa persen keuntungan atau laba (patokan harga satuan 
barang) yang diperbolehkan. Tingkat laba atau keuntungan berapa pun 
besarnya selama tidak mengandung unsur-unsur keharaman dan kezhaliman 
dalam praktek pencapaiannya, maka hal itu dibenarkan syariah sekalipun 
mencapai margin 100 % dari modal bahkan beberapa kali lipat. 
Firman Allah dalam surat An-Nisa/4 : 29. 
  
   
  
    
     
    
    
  
Terjemahnya: 
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 
yang Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah 




Ulama fiqih membagi as-si’r menjadi dua macam, yaitu: 
a) Harga yang berlaku secara alami, tanpa campur tangan pemerintah. Dua dari 
empat mazhab terkenal, Hambali dan Syafi’i, menyatakan bahwa 
pemerintah tidak mempunyai hak untuk menetapkan harga.  
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b) Harga suatu komoditas yang ditetapkan pemerintah setelah 
mempertimbangkan modal dan keuntungan wajar bagi pedagang ataupun 
produsen serta melihat keadaan ekonomi riil dan daya beli masyarakat. 
Mekanisme ini lazim al-Tas’ir al-Jabari.  
Islam menghargai hak penjual dan pembeli untuk menentukan harga 
sekaligus melindungi hak keduanya. Dalam rangka melindungi hak penjual dan 
pembeli, Islam membolehkan bahkan mewajibkan pemerintah melakukan 
penetapan harga bila kenaikan harga disebabkan adanya penyimpangan antara 
permintaan dan penawaran. Konsep harga yang adil telah dikenal oleh 
rasullulah, yang kemudian banyak menjadi pembahasan dari para ulama di 
masa kemudian. Adanya suatu harga yang adil telah menjadi pegangan yang 
mendasar dalam transaksi yang Islami. Secara umum harga yang adil adalah 
harga yang tidak menimbulkan eksploitasi atau penindasan (kezaliman) 
sehingga merugikan salah satu pihak dan menguntungkan pihak yang lain.  
Penentuan harga dalam Islam ditentukan oleh kekuatan penawaran dan 
permintaan yang terjadi secara alami. Dari uraian di atas dapat penulis pahami 
bahwa diperbolehkan bagi siapapun untuk mencari keuntungan tanpa ada 
batasan keuntungan tertentu selama mematuhi hukum-hukum Islam. Serta 
menentukan standar harga sesuai dengan kondisi pasar yang sehat. Namun bila 
terjadi penyimpangan dan kesewenang-wenangan harga dengan merugikan 
pihak konsumen, tidak ada halangan bagi pihak penguasa, sesuai dengan tugas 
dan tanggung jawabnya, untuk membatasi keuntungan pedagang atau mematok 
harga. Tindakan ini dilakukan harus melalui konsultasi dan musyawarah 
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dengan pihak-pihak terkait agar tidak ada yang dilangkahi maupun dirugikan 
hak-haknya. 
2. Kualitas Produk dalam Islam 
Pengambilan keputusan mengenai jenis produk dan bagaimana kualitas 
produk harus disesuaikan dengan aturan Islam. Merupakan pengetahuan dasar 
bahwa pemilik bisnis harus tahu tentang aspek produksi dalam etika bisnis 
Islam.  
Dijelaskan dalam Al-Qur’an surat Al-Baqarah / 2 : 267. 
   
    
   
     
   
   
     
    
     
Terjemahnya : 
Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah (di jalan Allah) sebagian 
dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang Kami 
keluarkan dari bumi untuk kamu. dan janganlah kamu memilih yang 
buruk-buruk lalu kamu menafkahkan daripadanya, Padahal kamu sendiri 
tidak mau mengambilnya melainkan dengan memincingkan mata 
terhadapnya. dan ketahuilah, bahwa Allah Maha Kaya lagi Maha 
Terpuji.21 
 
Ayat di atas menjelaskan bahwa agama Islam mengajarkan bahwa 
apabila kita ingin memberikan hasil usaha yang baik berupa barang atau pun 
jasa hendaknya kita memberikan yang berkualitas kepada pelanggan, dan 
jangan memberikan sesuatu yang buruk  atau tidak berkualitas kepada orang 
lain. 
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Ibnu Al Ukhuwwah menyebutkan hal-hal penting dalam pengambilan 
keputusan tentang produk bisnis menurut Islam, yaitu:22 
a. Produk harus legal sesuai dengan hukum Islam 
b. Produk tersebut harus didukung oleh aset 
c. Produk harus bisa diberikan dan nyata 
d. Identifikasi nilai tambah untuk produk harus dilakukan terlebih dahulu 
e. Kedua belah pihak harus mengetahui kondisi produk yang sebenarnya dan 
ada kesepakatan tentang produk yang digunakan dalam transaksi. 
Dalam cara Islam, proses produksi harus diputuskan sebagai proses yang 
akan membawa manfaat dan tidak melawan hukum. 
3. Periklanan dalam Islam 
Penjual diperbolehkan untuk mempromosikan produk mereka selama 
promosi ini didasarkan pada kejujuran. Para pengusaha dibatasi untuk 
memberikan informasi yang berisikan penipuan tentang kondisi sebenarnya 
dari produk mereka dalam rangka untuk menarik konsumen untuk memilih 
produk mereka daripada produk pesaing. Menghina penjual lain yang menjual 
produk yang sama juga bertentangan terhadap prinsip-prinsip bisnis syariah. 
Teknik promosi dalam Islam tidak membolehkan pedagang untuk 
menggunakan daya tarik seksual dan ketakutan, testimonial palsu dan teknik 
yang akan memotivasi para pembeli untuk melakukan hal yang salah seperti 
pemborosan dan perilaku hidup konsumtif. 
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F. Penelitian Terdahulu 
1. Penelitian yang dilakukan oleh Firman (2010) yang berjudul “ Pengaruh Harga 
Jual terhadap Volume Penjualan Mobil Toyota Jenis Rush pada PT. Hadji Kalla 
Cabang Urip Sumoharjo Makassar ”. Motode penelitian yang digunakan adalah 
asosiatif yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara variabel harga 
terhadap varibel volume penjualan. Melalui analisis korelasi ditemukan 
persamaan Y= 111.778 + 6.988 X dan pada analisis korelasi ditemukan bahwa  
terdapat pengaruh yang positif dan pengaruh yang signifikan dari harga 
terhadap volume penjualan dengan nilai korelasi 0,481.23 
2. Penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Alief (2011) yang berjudul “ 
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Peningkatan Volume Penjualan Motor 
Yamaha Mio pada PT. Suracojaya Abadimotor di kota Makassar “. Metode 
penelitian adalah deskriftif kualitatif dengan metode pengumpulan data 
menggunakan kuesioner. Hasil analisis dengan SPSS 16.0 menunjukkan bahwa 
kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan 
volume penjualan. Dari hasil koefisien regresi yang didapat menunjukkan, 
faktor kehandalan (b4 = 0,488) menjadi faktor terbesar yang mempengaruhi 
peningkatan volume penjualan, kemudian daya tahan (b1= 0,382), kinerja (b1= 
0,330), estetika (b6= 0,289), keistimewahan tambahan (b6= 0,175), dan 
kesesuaian spesifikasi (b5= 0,109) menjadi faktor terendah yang 
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Firman, Pengaruh Harga Jual Terhadap Volume Penjualan Mobil Toyota Jenis Rush 
Pada PT. Hadji Kalla Cabang Urip Sumoharjo Makassar , (Tugas akhir Program Pendidikan 
Diploma III Politeknik Negeri Ujung Pandang ), 2010. 
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mempengaruhi volume penjualan. Pengujian hipotesis secara simultan dari 
variabel independen signifikan, karena nilai signifikansi < 0,05.24 
3. Penelitian yang dilakukan oleh Dine Transetyo (2009) yang berjudul “ 
Pengaruh Advertising dan Pengembangan Produk terhadap Volume Penjualan 
pada Perusahan Kopi Sumber Agung Malang “.Dalam penelitian ini digunakan 
pendekatan metode eksplanatif untuk menjelaskan hubungan kausalitas (sebab 
akibat) antara variabel bebas yaitu periklanan dan pengembangan produk 
terhadap variabel terikat yaitu volume penjualan. Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa periklanan dan pengembangan produk secara simultan 
berpengaruh signifikan terhadap terhadap volume penjualan pada Perusahaan 
Kopi Sumber Agung Malang, yang ditunjukkan dari nilai Fhitung sebesar 
22,140 lebih besar dari nilai Ftabel sebesar 9,55 pada probabilitas sebesar 
0,016 lebih kecil dari 0,05 dan nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0,937 
dan setelah disesuaikan didapatkan nilai R adjustnya sebesar 0,894 
menunjukkan bahwa variabel periklanan (X1), dan pengembangan produk (X2) 
secara simultan memberikan kontribusi/sumbangan sebesar 89,4% terhadap 
perubahan volume penjualan (Y), sedangkan sisanya sebesar 1,6% merupakan 
sumbangan/kontribusi variabel lain yang tidak diamati dalam penelitian ini.25 
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Universitas Negeri Malang), 2009. 
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G. Kerangka Fikir 
Variabel harga dalam penelitian ini dilengkapi dengan pembahasan teori-
teori yang berhubungan dengan harga dan aspek penetapan harga, serta 
pembahasan mengenai potongan harga yang biasa diberikan untuk menarik minat 
pelanggan. Harga merupakan salah satu unsur dalam bauran pemasaran yang 
mempunyai peranan penting bahkan sangat menentukan keberhasilan suatu 
kegiatan pemasaran. Tanpa penetapan harga, seorang pemasar mungkin tidak 
dapat menawarkan produknya kepada calon pelanggan. Kemudian dengan adanya 
potongan harga, artinya perusahaan telah memberikan pelayanan kepada 
pelanggan. 
Dalam penelitian ini dibahas mengenai teori yang berhubungan dengan 
kualitas produk dan aspek dimensi kualitas yang dapat digunakan oleh pelanggan 
untuk membedakan produk antara suatu perusahaan dengan perusahaan lainnya. 
Kualitas produk merupakan ukuran relatif suatu produk barang atau jasa yang 
dapat memberikan gambaran mengenai seberapa jauh tingkat keunggulan suatu 
produk mampu memenuhi harapan dan keinginan konsumen. Hal ini harus sangat 
diperhatikan oleh perusahaan karena kualitas produk yang didapatkan oleh 
konsumen akan membuat suatu persepsi bagi konsumen yang akan menentukan 
apakah konsumen akan membeli produk yang ditawarkan atau tidak. 
Kegiatan periklanan dilakukan dengan berbagai cara dengan memanfaatkan 
bermacam-macam media periklanan baik yang berupa media cetak atau pun 
media elektronik. Periklanan merupakan kegiatan yang dilakukan untuk mengajak 
konsumen menggunakan produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Hal ini 
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dilakukan untuk menciptakan suatu pemahaman mengenai produk yang 
ditawarkan dengan harapan akan menarik minat konsumen untuk menggunakan 
produk yang dipasarkan sehingga perusahaan dapat mencapai target penjualannya. 
Volume penjualan memberikan gambaran mengenai jumlah keseluruhan 
penjualan suatu produk pada sebuah perusahaan. Naik turunnya volume penjualan 
suatu perusahaan dapat dipengaruhi oleh berbagai macam faktor, diantaranya 
aspek harga, aspek kualitas produk, dan kegiatan periklanan yang dilakukan oleh 
perusahaan. Seberapa besar pengaruh aspek-aspek tersebut terhadap penjualan 
tentunya tergantung dari kebijakan-kebijakan yang diterapkan oleh perusahaan itu 
sendiri. 






































PT. Hadji Kalla (Kalla 
Toyota) di Kota Makassar 
Harga Jual Kualitas Produk 
Analisis Regresi Berganda 
1. Uji Koefisien Determinansi (R2) 
2. Uji Parsial (Uji-t) 
3. Uji Simultan (Uji-f) 
Periklanan 
 Volume Penjualan 
Rekomendasi 
Uji Kualitas Data : 
1. Uji Validitas 




Berdasarkan rumusan masalah, tujuan penelitian,dan landasan teori yang 
telah dijelaskan di atas, maka dapat ditarik hipotesis sebagai berikut: 
1. Diduga bahwa kebijakan harga, kualitas, dan periklanan berpengaruh 
signifikan terhadap Volume Penjualan Pada PT. Hadji Kalla di Kota Makasar. 
2. Diduga bahwa variabel harga mempunyai pengaruh dominan terhadap Volume 



















METODOLOGI  PENELITIAN 
 
A. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriftif 
kualitatif. Penelitian kualitatif digunakan untuk menyajikan suatu fakta atau 
mendeskripsikan statistik dan menunjukkan hubungan antara variabel.26 
B. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Lokasi penelitian dilakukan di PT. Hadji Kalla di Kota Makassar. Adapun 
waktu penelitian dilaksanakan selama 1 bulan. 
C. Populasi dan Sampel 
a. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas ojek yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.27 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli mobil 
Toyota Avansa pada PT. Hadji Kalla di Kota Makassar pada tahun 2011 
yang berjumlah 2.456 orang. 
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Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Cet.6; Bandung: Alfabeta, 
2009), h. 80. 
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b. Sampel  
Sampel adalah suatu sub kelompok dari populasi yang dipilih dalam 
penelitian28. Dengan kata lain sampel dapat diartikan sebagai himpunan 
bagian dari populasi. 
Pemilihan sampel pada penelitian ini menggunakan tekhnik 
nonprobabilitas. Pemilihan sampel dengan metode-metode nonprobabilitas 
atau secara tidak acak, elemen-elemen populasi tidak mempunyai 
kesempatan yang sama untuk terpilih menjadi sampel29. Teknik pemilihan 
sampel nonprobabiltas yang dipakai adalah pemilihan sampel bertujuan ( 
purposive sampling ), yaitu pengambilan sampel berdasarkan pertimbangan 
tertentu dalam pemilihan sampel.  
Penentuan ukuran sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan rumus Slovin, yaitu sebagai berikut:30 





di mana:  
n   = ukuran sampel 
N  = ukuran populasi 
e   = tingkat kesalahan yang dapat ditolerir, yaitu 10%. 
jadi, ukuran sampel pada penelitian ini adalah: 
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n = 96,09  atau dibulatkan menjadi 96 orang. 
Kriteria sampel pada penelitian ini adalah konsumen yang membeli 
Toyota Avansa di PT. Hadji Kalla di Kota Makassar  pada tahun 2011 yang 
berumur 18 tahun ke atas. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
a. Data dan sumber data 
Dalam penelitian ini digunakan dua macam data yaitu data perimer 
dan data sekunder : 
a) Data primer yaitu data yang diperoleh secara langsung dari responden 
dengan menggunakan questioner dan yang diperoleh dari perusahaan. 
Questioner dibagikan kepada konsumen yang akan diteliti 
b) Data sekunder yaitu data yang berisi dokumentasi, tulisan- tulisan, dan 
data yang diperoleh dari studi pustaka dan buku-buku literatur yang 
berkaitan dengan masalah penelitian. 
b. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah: 
a) Metode Angket ( kuesioner ) 
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Kuesioner merupakan daftar pertanyaan yang berhubungan dengan 
permasalahan yang akan diteliti yang diberikan kepada responden, yaitu 
pelanggan dari PT. Hadji Kalla di Kota Makassar. 
Metode kuesioner dalam penelitian ini menggunakan Skala Likert. 
Skala Likert digunakan secara luas yang mengharuskan responden untuk 
menunjukkan derajat setuju kepada setiap statemen yang berkaitan 
dengan objek yang dinilai.31 
Penggunaan angket diharapkan dapat memudahkan responden 
dalam memberikan jawaban karena telah disediakan alternative jawaban, 
sehingga untuk menjawabnya hanya perlu waktu yang singkat. Pada 
setiap point soal disediakan 5 pilihan jawaban dengan skor masing-
masing sebagai berikut : 
Sangat Setuju (SS)   :  5 
Setuju (S)    :  4 
Ragu-Ragu (RR)   :  3 
Tidak Setuju (TS)   :  2 
Sangat Tidak Setuju (STS)  :  1 
b) Dokumentasi 
Dokumentasi yaitu pengambilan data melalui dokumen-dokumen 
yang berhubungan dengan masalah yang diteliti yakni sejarah singkat 
perusahaan, struktur organisasi, data periklanan, dan data penjualan 
perusahaan. 
                                                 
31
Nur Indriantoro dan Bambang Supomo, op.cit., h. 42. 
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E. Uji Kualitas Data 
a. Uji Validitas 
Hasil penelitian dapat dikatakan valid apabila terdapat kesamaan 
antara data yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya terjadi pada 
objek yang diteliti. Validitas kuesioner dinyatakan dengan tingkat 
kemampuan pertanyaan yang ada dalam kuesioner tersebut dengan 
menggunakan SPSS 16.0 
Kemudian menguji taraf signifikansi korelasi yaitu menguji signifikan 
r yaitu sebagai berikut : 
rhitung ≥ rtabel, maka pernyataan valid 
rhitung ≤ rtabel, maka pernyataan tidak valid 
b. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur kehandalan dari 
pengukuran kuesioner dan untuk menunjukkan seberapa jauh suatu 
instrument memberikan hasil pengukuran yang konsisten apabila 
pengukuran dilakukan berulang-ulang. Data bisa dikatakan reliable jika 
ralpha > rtabel, sedangkan data dikatakan tidak reliable jika ralpha < rtabel. 
Untuk menguji reliabilitas dalam penelitian ini digunakan SPSS 16.0. 
F. Teknik Analisis Data 
1. Regresi linier berganda 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui besarnya 
pengaruh secara bersama-sama antara variabel harga jual, kualitas produk, 
dan periklanan terhadap volume penjualan perusahaan. 
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Rumus yang digunakan sebagai berikut:32 
y = a + b1 x1 + b2 x2 + b3 x3 
Dimana : 
y   = Volume penjualan 
X1  = Harga jual 
X2  = Kualitas produk 
X3   = Periklanan 
a     = Bilangan konstanta 
 b1, b2, b3 = Koefisien regresi 
2. Uji Koefisien Determinansi ( R2) 
Koefisien determinasi yang telah disesuaikan (Adjusted R square), 
yaitu menunjukkan sumbangan pengaruh variabel independen terhadap 
variabel dependen. Adjusted R square digunakan untuk mengukur 
sumbangan pengaruh jika dalam regresi menggunakan lebih dari dua 
variabel independen. Dan R dalam regresi linier berganda menunjukkan 
nilai korelasi berganda, yaitu korelasi antara dua atau lebih variabel 
independen terhadap variabel dependen. Nilai R berkisar antara 0 sampai 1, 
jika mendekati 1 maka hubungan semakin erat, tetapi jika mendekati 0 maka 
hubungan semakin lemah.33  
 
                                                 
32
Sugiyono, Statistika Untuk Penelitian, (Cet. 19; Bandung: Alfabeta, 2011), h. 275. 
33
Duwi Priyatno, Cara Kilat Belajar Analisis Data Dengan SPSS 20, (Yogyakrta: Andi 
Offset, 2012)., h. 135. 
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Untuk mengetahui hasil analisis determinasi maka dilakukan dengan 
menggunakan program SPSS versi 16.0. 
3. Uji Parsial ( Uji-t) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel 
independen berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel 
dependen. Pengujian menggunakan tingkat signifikansi 0,05 dan 2 sisi. 
Oleh karena itu, uji t ini dilakukan untuk melihat sejauh mana 
pengaruh secara parsial masing- masing variabel harga jual, kualitas produk, 
dan periklanan terhadap volume penjualan mobil Toyota Avanza pada PT. 
Hadji Kalla di Kota Makassar. 
Tahapan dalam uji t: 
a. Menentukan Hipotesis: 
- Ho = Secara individu tidak ada pengaruh antara harga jual dengan 
pengambilan volume penjualan. 
- Ha = Secara individu ada pengaruh antara harga jual dengan volume 
penjualan. 
- Ho = Secara individu tidak ada pengaruh antara kualitas produk 
dengan volume penjualan. 
- Ha = Secara individu ada pengaruh antara kualitas produk dengan 
volume penjualan. 
- Ho = Secara individu tidak ada pengaruh antara periklanan dengan 
volume penjualan. 




b. Menentukan t hitung, dapat diketahui dari hasil perhitungan dengan 
menggunakan program SPSS 16.0. 
c. Menentukan t tabel menggunakan a= 5% dan derajat kebebasan df= n – 
k. (k) merupakan jumlah (variabel independen). 
d. Membandingkan t hitung dengan t tabel. 
e. Kriteria volume penjualan: 
Ho diterima jika –ttabel ≤ thitung ≤ ttabel. 
Ho ditolak jika –thitung < -ttabel atau thitung > ttabel. 
4. Uji Simultan (Uji-F) 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah secara bersama- sama 
variabel independen berpengaruh signifikan terhadap varibel dependen. 
Pengujian menggunakan tingka signifikansi 0,05. 
Oleh karena itu, uji F ini dilakukan untuk melihat sejauh mana 
pengaruh harga jual, kualitas produk, dan periklanan secara bersama- sama 
berpengaruh terhadap volume penjualan mobil Toyota avanza pada PT 
Hadji Kalla di Kota Makassar. 
Tahapan uji F: 
1. Menentukan Hipotesis: 
- Ho = Secara bersama- sama tidak ada pengaruh antara harga jual, 
kualitas produk, dan periklanan terhadap volume penjualan. 
- Ha = Secara bersama- sama ada pengaruh antara harga jual, kualitas 
produk, dan periklanan terhadap volume penjualan. 
2. Menentukan Fhitung, dapat diketahui dari hasil perhitungan dengan 
menggunakan program SPSS 16.0. 
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3. Menentukan Ftabel, dengan menggunakan a= 5% dan derajat kebebasan 
df1 = k – 1 dan df 2 = n – k. k merupakan (jumlah variabel dependen dan 
independen. 
4. Membandingkan Fhitung dengan Ftabel. 
5. Kriteria volume penjualan: 
Ho diterima bila Fhitung ≤ Ftabel. 


























A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Perusahaan 
PT. Hadji Kalla merupakan salah satu perusahaan yang terhubung dalam 
PT. Hadji Kalla Group. Perusahaan ini bergerak di bidang penjualan mobil 
merek Toyota. Sejak PT. Astra International ditunjuk menjadi agen tunggal 
kendaraan merek Toyota beserta suku cadangnya, maka PT. Hadji Kalla pada 
tahun 1973 ditunjuk sebagal eksklusif dealer untuk daerah pemasaran Sulawesi 
Selatan, Sulawesi Tengah dan Sulawesi Tenggara. 
Perusahaan ini pada mutanya didirikan di Makassar dengan akte notaris 
tertanggal 18 Oktober 1952, nomor 31 dengan notaris Master Jan Philipus De 
Kerte yang bertindak selaku pengganti dari Bruno Ernast Diezt, berdasarkan 
keputusan Menteri Djustisi tertanggal 17 Oktober 1950, nomor J.P.21/29/16. 
Naskah pendirian tersebut kemudian diperbaiki kembali dihadapan notaris 
yang sama dengan akte nomor 36, tanggal 18 Maret 1953 serta disahkan oleh 
Menteri Kehakiman Republik Indonesia yang mengeluarkan surat nomor 
J.A.5128/4, tanggal 27 Maret 1953. Berdasarkan kedua akte tersebut, PT. Hadji 
Kalla menjalankan aktivitas usahanya. 
Pada saat pendirian, yang menjadi direktur perusahaan adalah Hadji 
Kalla didampingi dua direktur muda yaitu Tuan Saebe dan Nyonya Hadja 
Athira yang berdomisili di Makassar. Dewan Komisaris terdiri dari Hadji 
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Abdul Fattah dan Hadji Yusuf yang berdomisili di Makassar serta Muhammad 
Ali dan Bintang yang bertempat tinggal di Watampone kabupaten Bone. 
Pada awalnya kegiatan usaha yang dilakukan oleh perusahaan ini adalah 
sebagai distribusi sandang pangan disamping usaha pengangkutan darat. Sesuai 
dengan akte pendiriannya, perusahaan ini juga menetapkan kegiatan dalam 
bidang perdagangan hasil bumi dan hutan. 
Pada tahun 1960-an perusahaan ini berkembang menjadi perusahaan 
perdagangan umum yang meliputi : perdagangan ban mobil ; sepeda dan alat-
alat tenun. Pada tahun 1968 usahanya berkembang lagi menjadi perdagangan 
kendaraan roda empat, yaitu merek Toyota dan Daihatsu serta Nissan. Namun, 
penunjukan sebagai dealer PT. Toyota Astra Motor menjadikan PT. Hadji 
Kalla memfokuskan diri pada penjualan mobil merek Toyota serta suku 
cadangnya. Pada tahun 1974, PT. Hadji Kalla juga ditunjuk sebagai dealer alat-
alat berat merek Sakai dan alat-alat berat pertanian merek Kubota. Sementara 
penjualan kendaraan merek Daihatsu dan Nissan di bawah naungan PT. 
Makassar Raya Motor selaku anak perusahaan yang didirikan pada tahun 1986. 
Dengan adanya laju perkembangan usaha yang demikian pesat, maka 
pada tahun 1973 PT. Hadji Kalla membuka kantor utama di jalan H. 0. S. 
Cokroaminoto No. 27 Makassar. 
Perkembangan perusahaan yang pesat membuat pemilik perusahaan 
melakukan perluasan usaha, maka pada tanggal 18 Desember 1975 dilakukan 
perubahan anggaran dasar perusahaan perihal tujuan perusahaan (pasal 2) dan 
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susunan pemegang saham (pasal 20) sehingga kegiatan perusahaan menjadi 
Iebih luas yaitu : 
a. Melakukan perdagangan umum seperti : perdagangan hasil bumi, hasil 
hutan, hasil laut dan hasil industri secara lokal antar pulau 
(interinsuler) serta ekspor dan impor. 
b. Melakukan usaha-usaha leveransir umum, grosir, dealer, distributor, 
komisioner dan keagaenan-keagenan. 
c. Melakukan usaha pengangkutan darat dan usaha perbengkelan (service 
station). 
d. Melakukan usaha industri, percetakan dan penjilidan. 
e. Melakukan usaha pertambangan. 
f. Melakukan usaha biro perjalanan, perhotelan, pariwisata dan menjadi 
agen tunggal atau perwalian perusahaan penerbangan dalam dan luar 
negeri. 
g. Melakukan usaha-usaha pertanian, perkebunan, perikanan laut dan 
darat, eksploitasi hutan dan kayu. 
h. Melakukan usaha biro kontraktor dan pelaksanaan proyek-proyek 
pemerintah dan swasta serta melakukan usaha pemborongan bangunan, 
jalanan, jembatan, irigasi, bendungan, pekerjaan teknik dan elektro. 
i. Melakukan usaha biro konsultasi bangunan, teknik dan elektro. 
j. Yang lain-lain yang tidak dilarang dan menguntungkan perusahaan 
langsung maupun tidak langsung. 
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Perubahan atau perluasan tujuan dan kegiatan perusahaan ini membuat 
perusahaan dapat memperlebar kegiatan usahanya dengan mendirikan anak-
anak perusahaan, unit-unit usaha dan yayasan pendidikan. 
Anak-anak perusahaan yang didirikan adalah : 
a. PT. Bumi Karsa yang bergerak di bidang jasa konstruksi didirikan tahun 
1971. 
b. PT. Bakti Centra Baru yang bergerak di bidang penjilidan, percetakan 
dan penjualan buku-buku didirikan tahun 1973. 
c. PT. EMKL Kalla Raya yang bergerak di bidang ekspedisi muatan kapal 
laut didirikan tahun 1975. 
d. PT. Bukaka Agro yang memproduksi pallet makanan ternak didirikan 
tahun 1977. 
e. PT. Kalla Utama yang memproduksi sepatu didirikan tahun 1977. 
f. PT. Bukaka Meat yang bergerak di bidang pemotongan hewan didirikan 
tahun 1979. 
g. PT. Bukaka Teknik Utama yang bergerak di bidang pembuatan alat-alat 
berat untuk konstruksi bangunan, alat pemadam kebakaran dan aspal 
mixing plan didirikan tahun 1980. 
h. PT. Bumi Rama Nusantara yang bergerak di bidang pengadaan batu 
kerikil didirikan tahun 1984. 
i. PT. Makassar Raya Motor sebagai penyalur kendaraan merek Daihatsu 
didirikan tahun 1986. 
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j. PT. Bumi Sarana yang begerak di bidang perdagangan aspal curah 
didirikan tahun 1989. 
k. PT. Bumi Nusantara Timur yang bergerak di bidang pelayaran 
(angkutan kapal laut) didirikan tahun 1990. 
l. PT. Bukaka Lintas Utama yang bergerak di bidang penyeberangan 
sungai didirikan tahun 1991. 
m. PT. Intim Utama Mobil yang bergerak di bidang penjualan mobil merek 
Timor didirikan tahun 1996. 
Unit-unit usaha yang didirikan : 
a. Usaha Pengangkutan Darat Cahaya Bone didirikan tahun 1952. 
b. Unit Perdagangan Aspal (aspal drum) didirikan tahun 1992. 
Selain itu perusahaan ini juga bergerak dalam pengembangan 
pendidikan dan peningkatan sumber daya manusia dengan mendirikan 
beberapa yayasan antara lain : 
a. Yayasan Pendidikan dan Kesejahteraan Islam Hadji Kalla did irikan pada 
tanggal 27 April 1984, di atas tanah seluas 12.000 m2. Yayasan ini 
membina sekolah mulai dari Taman Kanak-Kanak (TK), Sekolah Dasar 
(SD), Sekolah Lanjutan Tingkat Pertama (SLTP) dan Sekolah Menengah 
Umum (SMU). Yayasan ini dikenal oleh masyarakat sebagai Perguruan 
Islam Athirah Makassar. 
b. Yayasan Pendidikan Pengembangan Manajemen Makassar atau 
Lembaga Manajemen Makassar didirikan tahun 1998. 
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Selain itu dalam memasarkan kendaran merek Toyota di wilayah yang telah 
ditentukan oleh Toyota Astra Motor dibuka sejumlah cabang dan 
perwakilan yaitu : 
Kantor cabang yang terdapat di berbagai daerah seperti : 
a. Jakarta, menangani pembelian mobil chasis, karoseri dan pengiriman ke 
Makassar. 
b. Pare-Pare, mengkoordinir pemasaran Sulawesi Selatan bagian utara, 
seperti : Sidrap, Barru, Pinrang dan sekitarnya. 
c. Palu, mengkoordinir pemasaran Sulawesi Tengah. 
d. Kendari, mengkoordinir pemasaran Sulawesi Tenggara. 








h. Palopo (kabupaten Luwu) 






2. Struktur Organisas i 
Suatu perusahaan tidak akan berjalan dengan baok apabila tidak ada 
suatu struktur organisasi yang dapat mengatur orang-orang untuk bekerja 
secara jelas. Dengan adanya struktur organisasi, maka setiap orang akan 
bekerja secara terarah dan terkendali. Struktur organisasi menggambarkan 
pembagian tugas, wewenang dan tanggung jawab yang jelas sehingga tujuan 
perusahaan yang telah ditetapkan dapat tercapai. 
PT. Hadji Kalla sebagai perusahaan besar dalam menjalankan 
usahanya memiliki struktur organisasi yang cukup kompleks karena 
mempunyai bidang usaha atau kegiatan yang berbeda-beda. PT. Hadji Kalla 
sebagai induk perusahaan dan anak-anak perusahaan serta unit usaha yang 
tergabung di dalamnya. 
PT. Hadji Kalla dalam kegiatannya menerapkan struktur organisasi 
garis dan staf. Bentuk organisasi ini umumnya dianut oleh 
organisasi/perusahaan yang daerah kerjanya luas serta mempunyai bidang 
tugas yang beraneka ragam dan rumit serta jumlah karyawan yang banyak. 
PT. Hadji Kalla sebagai induk perusahaan group, disamping 
mempunyai kegiatan tersendiri sebagai dealer oli Pertamina, dealer Kubota 
dan sebagainya juga mengkoordinir seluruh kegiatan anak perusahaan. 
Dalam operasionalnya struktur dan jabatan di induk tetap merupakan 




Pimpinan perusahaan dalam menjalankan tugasnya menggerakkan 
roda perusahaan dibantu oleh sejumlah pejabat lini dan staf. Pejabat lini 
terdiri dari manajer divisi toyota, manajer divisi keuangan, manajer divisi 
perdagangan umum dan alat-alat pertanian serta konstruksi, manajer divisi 
administrasi umum dan personalia dan pejabat staf yang terdiri dari 
perencanaan perusahaan dan pengawasan intern (corporate planning) dan 
sekretaris perusahaan. 
Adapun dalam pelaksanaan tugas keorganisasian tiap-tiap ada masing-
masing dilengkapi bagian-bagian sebagai berikut : 
a. Divisi Toyota, terdiri atas tiga departemen : 
1) Departemen Toyota Sales 
2) Departemen Toyota Service 
3) Departemen Toyota Parts 
b. Divisi Keuangan, terdiri atas tiga departemen : 
1) Departemen Keuangan 
2) Departemen Pembukuan 
3) Departemen Kredit (Utang Piutang) 
c. Divisi Perdagangan Umum dan alat-alat Pertanian, Konstruksi, terdiri 
atas dua departemen : 
1) Departemen Ekspor/Impor 
2) Departemen Perdagangan Umum 
d. Divisi Administrasi Umum dan Personalia, terdiri atas tiga departemen : 
1) Departemen Administrasi Umum 
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2) Departemen Personalia 
3) Departemen Rumah Tangga 
Selain itu perusahaan jugs dilengkapi kantor perwakilan dari cabang-
cabang. Kantor perwakilan terdiri dari : Sidrap, Pinrang, Soppeng, Polmas. 
Palopo, Bone, Bulukumba dan Sengkang. Kantor cabang terdiri dari : 




Gambar 4.1 Struktur Organisasi PT Hadji Kalla 
Struktur Organisasi 
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3. Uraian Tugas dan Tanggung Jawab 
PT. Hadji Kalla dipimpin oleh Direktur Utama yang merupakan 
anggota aktif dan dipercaya oleh Dewan Komisaris untuk memimpin 
perusahaan dan bertanggung jawab terhadap perusahaan. Dalam 
melaksanakan tugas-tugasnya direksi dibantu oleh pejabat lini dan pejabat 
staf serta divisi-divisi yang bertanggung jawab kepada direksi. 
Adapun tugas dan susunan masing-masing personil dari PT. Hadji 
Kalla dapat diuraikan sebagai berikut: 
a. Direktur Utama/Wakil Direktur 
1) Memimpin dan menentukan kebijaksanaan tata tertib perusahaan. 
2) Mengurus dan menjaga perusahaan, menetapkan tata tertib serta tata 
cara menjalankan perusahaan. 
3) Mengesahkan rencana anggaran penetapan dan belanja tahunan 
perusahaan. 
Wakil Direktur sebagai kuasa yang mengurus dan menjaga 
perusahaan serta tugas-tugas lain dari Direktur Utama, apabila Direktur 
Utama tidak berada di tempat. 
b. Business Development dan Badan Internal Audit 
1) Membantu manajemen dan divisi lain dalam perencanaan keuangan. 
2) Membantu manajemen dalam memilih dan mencari pasar baru. 
3) Membantu manajemen dalam penentuan standar dan keinginan 
untuk ketepatan rencana kegiatan. 
4) Membantu manajemen untuk mengembangkan pasar. 
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5) Membentuk manajemen dalam menyusun ramalan penjualan. 
6) Menilai dan meninjau sistem internal kontrol dan melindungi harta 
milik perusahaan. 
7) Memimpin dan mengadakan pemeriksaan (audit) secara sistematis, 
melaporkan kesimpulan dan rekomendasi kepada manajemen. 
c. Divisi Administrasi Umum/Personalia 
1) Bertanggung jawab terhadap pengembangan sumber daya manusia. 
2) Mengadakan pemeliharaan-pemeliharaan terhadap seluruh inventaris 
kantor dan humas. 
3) Mengusahakan peningkatan mutu personil/karyawan sesuai dengan 
peningkatan kemajuan dalam dunia usaha. 
4) Mengadakan pemeliharaan-pemeliharaan terhadap seluruh inventaris 
kantor. 
d. Divisi Keuangan/Pembukuan dan Kredit 
1) Membuat laporan keuangan tepat pada waktunya. 
2) Menerima dan menandatangani surat penyitaan dan pengenaan 
denda. 
3) Mengolah keuangan atas permintaan direksi dan menjaga tingkat 
likuiditas perusahaan dari sumber-sumber yang efisien 






e. Divisi Toyota 
1) Bertanggung jawab kepada direksi dalam hal tugas perencanaan, 
pemasaran, penjualan, penyediaan dan menjalankan misi penjualan 
secara umum. 
2) Membantu direksi dalam menetapkan harga jual dan mengatur 
semua kegiatan yang mengarah pada peningkatan penjualan, baik 
suku cadang maupun kendaraan termasuk daya upaya peningkatan 
service/daftar sales service. 
3) Mengadakan hubungan kerja dengan semua dealer. 
4) Memelihara langganan karena semua pembeli adalah pembeli 
berulang. 
5) Berusaha meningkatkan laba yang besar dengan cars memperoleh 
pembeli yang sebanyak-banyaknya. 
f. Divisi Perdagangan Umum 
1) Meningkatkan penjualan pada pasar baru. 
2) Mengatur dan menetapkan rencana promosi. 
3) Memperbaiki dan meningkatkan hubungan kerjasama dengan 
instansi pemerintah, swasta dan perorangan. 
4) Mengadakan penelitian dan pencatatan mengenai perkembangan 
perekonomian khususnya yang menjadi kegiatannya, yaitu : 
a) Perkembangan kebutuhan untuk barang-barang baik nasional 
maupun regional. 
b) Perkembangan harga alat-alat konsumsi, alat-alat pertanian, 
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perikanan dan sebagainya. 
4. Kegiatan Pemasaran 
a. Aspek pemasaran merupakan hal terpenting dalam pencapaian tujuan 
perusahaan. Dimana pemasaran merupakan ujung tombak bagi 
kelangsungan perusahaan itu selanjutnya. Hal ini tidak terlepas dari 
semakin ketatnya persaingan yang dihadapi dan perusahaan lain yang 
bergerak dalam bidang yang sama yaitu penjualan mobil. Untuk 
mengantisipasi keadaan tersebut, maka PT. Hadji Kalla mengambil 
kebijaksanaan dengan melaksanakan penjualan secara tunai dan kredit. 
Secara tunai berarti PT. Hadji Kalla menjual langsung produknya 
kepada konsumen sedangkan penjualan secara kredit dilaksanakan 
dengan melibatkan jasa perantara seperti bank maupun perusahaan 
pembiayaan. 
b. Adapun saluran pemasaran yang diterapkan rnelalui penjualan secara 
kredit bertujuan untuk memberikan kemudahan pelayanan dan 
mempermudah konsumen untuk mendapatkan produk yang dipasarkan. 
B. Pembahasan Hasil Penelitian Dan Analisis Data 
Pada bab sebelumnya telah diuraikan bahwa tujuan penelitian ini 
adalah ingin mengetahui seberapa besar pengaruh marketing mix terhadap 
pengambilan keputusan konsumen dalam pembelian produk mobil Toyota 




Dalam mendapatkan responden penelitian maka dilakukan penyebaran 
sebanyak 96 kuesioner kepada para pengguna mobil Toyota avanza pada           
PT Hadji Kalla di Kota Makassar, yang ditemui pada saat melakukan service 
mobil di workshop Kalla Toyota di kota Makassar maupun yang ditemui di 
luar workshop Kalla Toyota. 
1. Karakteristik Responden 
Gambaran umum responden ini bertujuan untuk mengetahui 
karakteristik dari konsumen yang terpilih menjadi responden. 
Penggolongan konsumen didasarkan pada jenis kelamin, usia, pendidikan 
terakhir, pekerjaan saat ini, dan pendapatan per bulan. 
Dibawah ini adalah analisa mengenai data responden berdasarkan 
kuesioner yaitu : 
a. Jenis Kelamin 
Tabel 4. 1 







     
Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Dari tabel 4. 1 dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini yang 








Valid Laki-laki 79 82.3 82.3 82.3 
Perempuan 17 17.7 17.7 100.0 
Total 96 100.0 100.0  
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perempuan sebanyak 17 orang. Sehingga ditarik kesimpulan 
kebanyakan responden berjenis kelamin laki- laki, karena bila dikaitkan 
dengan aktivitas pembelian, peranan keputusan di dalam anggota 
keluarga umumnya berada di tangan kepala keluarga atau sumber 
finansial sebuah keluarga (Ayah/Bapak). Itu sebabnya mayoritas 
responden berjenis kelamin laki- laki. 
b. Usia 
Tabel 4. 2 











                 Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Dari tabel 4. 2 dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini yang 
menjadi subyek atau responden terdiri dari usia 23-32 tahun sebanyak 
19 orang, usia 33-42 tahun sebanyak 37 orang, usia 43-52 tahun 
sebanyak 27 orang, dan usia lebih dari 53 tahun sebanyak 13 orang. 
Sehingga dapat ditarik kesimpulan kebanyakan responden berusia lebih 
dari 33-42 tahun yaitu sebanyak 37 responden, karena bila dikaitkan 
dengan tahapan dalam siklus hidup, pada usia- usia tersebut konsumen 
sudah berkeluarga dan memilki anak atau bahkan cucu. Dengan 







Valid 23-32 19 19.8 19.8 19.8 
33-42 37 38.5 38.5 58.3 
43-52 27 28.1 28.1 86.5 
53-62 13 13.5 13.5 100.0 
Total 96 100.0 100.0  
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demikian, dalam membeli kendaraan bermobil mereka akan membeli 
mobil yang dapat menampung seluruh anggota keluarganya. 
c. Pendidikan Terakhir 
Tabel 4. 3 













                 Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Dari tabel 4. 3 dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini yang 
menjadi subyek atau responden berpendidikan yaitu SLTA/Sederajat 
sebanyak 14 orang, Diploma sebanyak 19 orang, S1 sebanyak 40 orang, 
S2 sebanyak 17 orang, S3 sebanyak 2 orang, dan yang lain-lain 
sebanyak 4 orang. Sehingga dapat ditarik kesimpulan kebanyakan 
responden berpendidikan S1 yaitu sebanyak 40 responden, hal ini 
menunjukkan bahwa tingkat pendidikan sarjana mempunyai 
kemampuan pendapatan yang cukup. 
 
 







Valid SLTA/sederajat 14 14.6 14.6 14.6 
Diploma 19 19.8 19.8 34.4 
S1 40 41.7 41.7 76.0 
S2 17 17.7 17.7 93.8 
S3 2 2.1 2.1 95.8 
Lain-lain 4 4.2 4.2 100.0 
Total 96 100.0 100.0  
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d. Pekerjaan  
Tabel 4. 4 
Karakteristik Responden Berdasarkan 
 







Valid PNS 29 30.2 30.2 30.2 
Wiraswasta 47 49.0 49.0 79.2 
Karyawan Swasta 20 20.8 20.8 100.0 
Total 96 100.0 100.0  
                Sumber : Data Primer diolah November 2012 
Dari tabel 4. 4 dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini yang 
menjadi subyek atau responden mempunyai pekerjaan sebagai pegawai 
negeri sebanyak 29 orang, wiraswasta sebanyak 47 orang, karyawan 
swasta sebanyak 20 orang. Sehingga dapat ditarik kesimpulan 
kebanyakan responden mempunyai pekerjaan sebagai wiraswasta yaitu 
sebanyak 47 responden, karena bila dikaitkan dengan kelas sosial, 
mayoritas konsumen merupakan masyarakat kelas menengah keatas 










e. Pendapatan Per Bulan 
     Tabel 4. 5 
Karakteristik Responden Berdasarkan 
         
 







Valid 1000000-3000000 32 33.3 33.3 33.3 
3000000-6000000 52 54.2 54.2 87.5 
6000000< 12 12.5 12.5 100.0 
Total 96 100.0 100.0  
                Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Dari tabel 4. 5 dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini yang 
menjadi subyek atau responden berpendapatan Rp. 1.000.000- 
3.000.000 sebanyak 32 orang, Rp. 3.000.000- 6.000.000 sebanyak 52 
orang, dan lebih dari Rp. 6.000.000 sebanyak 12 orang. Sehingga dapat 
ditarik kesimpulan kebanyakan responden berpendapatan Rp. 
3.000.000- 6.000.000 yaitu sebanyak 52 responden karena dapat dilihat 
bahwa konsumen produk mobil toyota avanza adalah kalangan 
menengah ke atas. 
2. Hasil Pernyataan Responden 
Agar dapat mengetahui pendapat atau persepsi yang diberikan 
responden pada masing- masing variabel marketing mix dan pengambilan 
keputusan pembelian maka dilakukan analisa deskripsi variabel untuk 
mengungkap kondisi dari variabel- variabel dalam penelitian ini. 
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Selanjutnya akan diuraikan tanggapan seluruh responden terhadap 
mansing- masing variabel tersebut sebagai berikut: 
a. Variabel Harga Jual 
Dalam variabel harga jual ini, maka dapat dilihat pada frekuensi 
hasil jawaban responden terhadap masing- masing pertanyaan atau 
indikator yang digunakan untuk mengukur harga jual. Adapun hasil dari 
jawaban responden dapat disajikan dalam tabel 4. 7 berikut ini: 
 
Tabel 4. 6 
Rekapitulasi Frekuensi Jawaban Responden Terhadap Variabel harga 
jual 
No. Jawaban Koesioner Frekuensi Persentase 
1. Harga jual sudah sesuai 
dengan kualitas yang ada pada 



























2. Harga jual mobil Avanza 

























3. Proses transaksi jual- beli 




















4. Kemudahan membeli mobil 




















5. Bunga kredit yang diberikan 

























Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Berdasarkan tabel 4. 6 terlihat bahwa sebagian besar jawaban 
responden berada pada kisaran setuju yang menunjukkan bahwa price 
(harga) mobil Toyota Avanza terjangkau oleh daya beli konsumen, 
harga mobil Toyota Avanza sudah sesuai dengan kualitas yang 
diterima, proses transaksi pembelian memuaskan responden, 
kemudahan membeli secara kredit dan bunga kredit yang diberikan 
untuk pembeli menarik bagi responden.    
b. Variabel Kualitas Produk 
Dalam variabel kualitas produk ini, maka dapat dilihat pada 
frekuensi hasil jawaban responden terhadap masing- masing jawaban 
atau indikator yang digunakan untuk mengukur kualitas produk. 
Adapun hasil dari jawaban responden dapat disajikan dalam tabel 4. 6 
berikut ini: 
Tabel 4. 7 
Rekapitulasi Frekuensi Jawaban Responden Terhadap Variabel 
Kualitas Produk 
No. Jawaban Koesioner Frekuensi Persentase 
1. Kualitas  mobil Toyota 













































3. Berkendara dengan mobil 









































5. Konsumsi bahan bakar mobil 



















e. STS - - 
Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Berdasarkan tabel 4.7 terlihat bahwa sebagian besar jawaban 
responden berada pada kisaran setuju yang menunjukkan bahwa produk 
mobil Toyota Avanza dapat diandalkan sebagai salah satu kendaraan 
yang mewujudkan kenyamanan di setiap perjalanan. 
c. Variabel Periklanan 
Dalam variabel periklanan ini, maka dapat dilihat pada frekuensi 
hasil jawaban responden terhadap masing- masing pertanyaan atau 
indikator yang digunakan untuk mengukur periklanan. Adapun hasil 
dari jawaban responden dapat disajikan dalam tabel 4. 8 berikut ini: 
Tabel 4. 8 
Rekapitulasi Frekuensi Jawaban Responden Terhadap Variabel 
Periklanan 
No. Jawaban Koesioner Frekuensi Persentase 
1. Periklanan yang dilakukan 
oleh PT. Hadji Kalla dalam 
mempromosikan mobil avansa 





























secara langsung pada saat 






















3. Tenaga penjual mempunyai 
kemampuan memberikan 
informasi terkait produk mobil 


























4. Adanya promo dalam evant- 
evant yang diselenggarakan PT 






















5. PT Hadji Kalla turut serta 
menjadi sponsor dalam event- 
























Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Berdasarkan tabel 4. 8 terlihat bahwa sebagian besar jawaban 
responden berada pada kisaran setuju yang menunjukkan bahwa 
promosi yang dilakuakan oleh PT Hadji Kalla yang meliputi promosi 
iklan yang dilakukan oleh PT Hadji Kalla dalam mempromosikan mobil 
Toyota Avanza sudah tepat, tenaga penjual punya kemampuan 
berinteraksi secara langsung pada saat menawarkan mobil Toyota 
Avanza, tenaga penjual mempunyai kemampuan memberikan informasi 
terkait produk mobil Toyota Avanza yang ditawarkan dan adanya 
promo dalam event- event yang diselenggarakan PT Hadji Kalla sudah 
tepat menurut responden. 
d. Variabel Volume Penjualan 
Dalam variabel pengambilan volume penjualan ini, maka dapat 
dilihat pada frekuensi hasil jawaban responden terhadap masing- 
masing jawaban atau indikator yang digunakan untuk mengukur volume 
penjualan. Adapun hasil dari jawaban responden dapat disajikan, pada 







Tabel 4. 9 
Rekapitulasi Frekuensi Jawaban Responden Terhadap Variabel 
Volume Penjualan 
No. Jawaban Koesioner Frekuensi Persentase 
1. Harga jual, kualitas produk, 
dan periklanan Toyota Avansa 

























2. Jika harga jual diturunkan, 
kualitas produk meningkat, 
dan biaya iklan ditingkatkan, 
maka volume penjualan akan 


























3. Dengan harga jual, kualitas 
produk, dan periklanan mobil 
avansa yang anda dapatkan, 





























4. Setelah melihat harga jual, 
kualitas produk, dan 
periklanan terhadap mobil 

































5. Harga jual, kualitas produk, 
dan periklanan mobil Toyota 
























Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Berdasarkan tabel 4. 9 terlihat bahwa sebagian besar jawaban 
responden berada pada kisaran setuju, hal ini menunjukkan bahwa 
mobil Toyota Avanza yang ditawarkan PT Hadji Kalla telah memenuhi 
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kebutuhan responden akan kendaraan roda empat, pencarian informasi, 
evaluasi alternatif, pengambilan keputusan dan perilaku pasca 
pembelian telah mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian 
produk mobil Toyota Avanza pada PT Hadji Kalla di Kota Makassar. 
3. Hasil Pengujian Kualitas Data 
a. Uji Valitiditas 
Untuk melakukan uji validitas, metode yang dilakukan adalah 
pengujian validitas item dengan korelasi pearson yaitu dengan cara 
mengorelasikan skor item dengan skor total item, kemudian pengujian 
signifikansi dilakukan dengan kriteria menggunakan rtabel pada tingkat 
signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi. Jika nilai positif dan rhitung > rtabel 
maka item dapat dinyatakan valid, jika rhitung < rtabel maka item 
dinyatakan tidak valid.34  Data diolah dengan bantuan program SPSS 
versi 16.0. dapat dilihat pada halaman berikut ini Tabel 4. 10:  
Tabel 4. 10 
Hasil Uji Validitas 
                                                 
34
Ibid. h. 110. 




Pernyataan 1 0,603 0,199 Valid 
Pernyataan 2 0,819 0,199 Valid 
Pernyataan 3 0,738 0,199 Valid 
Pernyataan 4 0,621 0,199 Valid 





      Kualitas Produk 
X2 
Pernyataan 1 0,623 0,199 Valid 













Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Berdasarkan tabel 4. 10 hasil uji validitas dapat diketahui bahwa 
semua nilai rhitung lebih besar dari rtabel (0,199) pada taraf signifikansi 
5% atau 0,05. Artinya tiap item pernyataan/ indikator variabel kualitas 
produk, harga jual, periklanan dan volume penjualan berkorelasi dengan 
skor totalnya serta data yang dikumpulkan dinyatakan valid dan siap 
untuk dianalisis. 
b. Uji Reliabilitas 
Metode pengukuran reliabilitas yang digunakan adalah metode 
cronbach alpha (α). Koefisien cronbach alpha. Untuk mengetahui 
suatu instrumen reliabel atau tidak maka bisa menggunakan batas nilai 
cronbach alpha (α) 0,6. Reliabilitas kurang dari 0,6 adalah kurang baik, 
Pernyataan 3 0,716 0,199 Valid 
Pernyataan 4 0,724 0,199 Valid 











Pernyataan 1 0,519 0,199 Valid 
Pernyataan 2 0,619 0,199 Valid 
Pernyataan 3 0,692 0,199 Valid 
Pernyataan 4 0,675 0,199 Valid 




Pernyataan 1 0,724 0,199 Valid 
Pernyataan 2 0,712 0,199 Valid 
Pernyataan 3 0,679 0,199 Valid 
Pernyataan 4 0,803 0,199 Valid 
Pernyataan 5 0,622 0,199 Valid 
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sedangkan 0,7 dapat diterima dan di atas 0,8 adalah baik.35 Akan diolah 
dengan menggunakan program SPSS versi 16.0. Adapun secara ringkas 
hasil uji reliabilitas ditunjukkan dalam Tabel 4. 11 sebagai berikut: 
Tabel 4. 11 







                 Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Berdasarkan hasil tabel 4. 11, menunjukkan tabel hasil uji 
reliabilitas yang telihat yaitu cronbach’s alpha sebesar 0,933 > 0,8. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa konstruk pertanyaan yang 
merupakan dimensi variabel harga jual, kualitas poduk, periklanan , dan 
volume penjualan adalah reliabel atau dapat diandalkan. 
4. Hasil Analisis Data 
1. Analisis Regresi Linier Berganda 
Pada penelitian ini teknik analisa data yang digunakan adalah 
regresi berganda. Teknik analisa ini digunakan untuk mengetahui 
besarnya pengaruh antara harga jual, kulaitas produk, dan periklanan 
terhadap volume penjualan mobil Toyota Avanza pada PT Hadji Kalla 
di Kota Makassar.   
                                                 
35
Ibid. h. 187. 
 
 




Dengan pengolahan SPSS versi 16.0 dan perhitungan 
selengkapnya dapat dilihat pada lampiran 4. Adapun hasilnya pada tabel 
4. 12, lihat pada halaman berikut ini:  
Tabel 4. 12 
Hasil Analisis Regresi Berganda 





























F Statistik  114,313 (0,000)  0,000 
Berdasarkan hasil analisis regresi berganda yang telah diolah ke 
dalam tabel 4. 12, terlihat koefisien regresi masing- masing variabel, 
sehingga model persamaan regresi sebagai berikut : 
Y = 3,088+0,396X1+0,199X2+0,281X3 
1. Konstanta (a) = 3,088, artinya bahwa jika ketiga variabel independen 
yaitu harga jual, kualitas produk, dan periklanan dianggap konstan 




2. Harga jual (b1) = 0,396, artinya setiap ada penurunan harga jual (X1), 
maka akan mampu meningkatkan volume penjualan (Y) sebesar 
0,396, dengan asumsi kualitas produk dan periklanan konstan. 
3. Kualitas produk (b2) = 0,199, artinya setiap ada kenaikan kualitas 
produk (X2), maka akan mampu meningkatkan volume penjualan 
(Y) sebesar 0,199, dengan asumsi, harga jual dan periklanan konstan. 
4. Periklanan (b3) = 0,281, artinya setiap ada kenaikan biaya iklan (X3) 
akan mampu meningkatkan volume penjualan (Y) sebesar 0,281, 
dengan asumsi harga jual dan kualitas produk konstan. 
Pada Persamaan regresi tersebut, koefisien regresi semua variabel 
independen berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, artinya 
apabila variabel independen berubah positif, maka variabel dependen 
juga berubah positif dan jika variabel independen berubah negatif, maka 
variabel dependen juga berubah negatif 
Dari hasil koefisien regresi yang didapat menunjukkan faktor 
harga jual (b1 = 0,396) menjadi faktor terbesar yang mempengaruhi 
volume penjualan, kemudian periklanan (b3 = 0,281),dan kulaitas 
produk (b2 = 0,199) menjadi faktor terendah yang mempengaruh 
volume penjualan. 
2. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi yang telah disesuaikan (Adjusted r square), 
menunjukkan sumbangan pengaruh variabel independen terhadap 
variabel dependen. Adjusted r square digunakan untuk mengukur 
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sumbangan pengaruh jika dalam regresi menggunakan lebih dari dua 
variabel independen. Dan (R) dalam regresi linier berganda 
menunjukkan nilai korelasi berganda, yaitu korelasi antara dua atau 
lebih variabel independen terhadap variabel dependen. Nilai (R) 
berkisar antara 0 sampai 1, jika mendekati 1 maka hubungan semakin 
erat, tetapi jika mendekati 0 maka hubungan semakin lemah.36 
Hasil koefisien determinasi yang telah dilaksanakan 
mengahasilkan nilai adjuster r square sebesar 0,782 (perhitungan 
selengkapnya dapat dilihat pada lampiran 4), yang artinya persentase 
sumbangan pengaruh variabel harga jual, kualitas produk, dan 
periklanan mampu menjelaskan volume penjualan  mobil Toyota 
Avanza pada PT Hadji Kalla di kota Makassar sebesar 78,2%, 
sementara sisanya sebesar 21,8% (100%-78,2%) volume penjualan 
mobil Toyota Avanza pada PT Hadji Kalla di Kota Makassar di 
jelaskan oleh faktor lain yang tidak diangkat dalam penelitian ini. 
 Dan hasil Koefisien korelasi sebesar 0,888 ( mendekati 1) yang 
berarti harga jual, kualitas produk, dan periklanan memiliki hubungan 
yang sangat kuat dan positif terhadap volume penjualan  mobil Toyota 
Avanza pada PT Hadji Kalla di Kota Makassar. 
3. Uji Parsial (Uji-t) 
Uji Parsial (uji-t) digunakan untuk membuktikan adanya 
pengaruh yang signifikan antara harga jual, kualitas produk, dan 
                                                 
36
Ibid. h. 135. 
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periklanan terhadap volume penjualan secara partial (induvidual). Nilai 
dari uji-t dapat dilihat dari p-value (pada kolom signifikan). Pada 
masing- masing variabel independent, atau thitung (pada kolom t) lebih 
besar dari ttabel (dihitung dari two-tailed α = 5% df=n-k, k merupakan 
jumlah variabel independen),37 maka α = 5% ; 96 – 3 = 93, maka ttabel = 
1,985. 
Adapun hasil uji-t dapat dilihat secara ringkas dirangkum pada 
Tabel 4. 13 berikut ini: 






Sumber: Data Primer diolah November 2012 
Hasil uji parsial (uji-t) yang tercantum pada tabel 4. 14 dapat 
dijelaskan sebagai berikut: 
a. Variabel harga jual memiliki nilai p-value 0,000 < 0,05 artinya 
signifikan, dan hasil dari thitung 5,542 > dari ttabel 1,985 artinya 
signifikan. Signifikan di sini berarti H1 diterima, artinya harga jual 
secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan. 
                                                 
37
Bhuono Agung Nugroho, Strategi Jitu Memilih Metode Statistik Penelitian dengan SPSS 
(Yogyakarta: Andi Ofset, 2005)., h. 54-55. 
Variabel thitung ttabel (5%) Sig. 
Harga jual 5,542 1,985 0,000 
Kualitas produk 2,313 1,985 0,023 
Periklanan  3,859 1,985 0,000 
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b. Variabel kualitas produk memiliki nilai p-value 0,023 < 0,05 artinya 
signifikan, dan hasil dari thitung 2,313 > dari ttabel 1,985 artinya 
signifikan. Signifikan di sini berarti H2 diterima, artinya kualitas 
produk secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan. 
c.  Variabel periklanan memiliki nilai p-value 0,000 < 0,05 artinya 
signifikan, dan hasil dari thitung 3,859 > dari ttabel 1,985 artinya 
signifikan. Signifikan di sini berarti H3 diterima, artinya periklanan 
secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan. 
4. Uji Simultan (Uji-F) 
Uji simultan (uji-F) digunakan untuk membuktikan adanya 
pengaruh yang signifikan antara harga jual, kualitas produk, dan 
periklanan terhadap volume penjualan secara simultan atau secara 
bersama-sama. Hasil uji-F menunjukkan variabel independen secara 
berama-sama berpengaruh terhadap variabel dependen jika p-value 
(pada kolom signifikan) lebih kecil dari level of signifikan yang 
ditentukan, atau Fhitung (pada kolom F) lebih besar dari Ftabel. Ftabel di 
hitung dengan cara:38 
Df1 = k - 1 dan Df2 = n – k, k adalah jumlah variabel dependen 
dan independen.  
Maka: 
Df1 = 4 -1 = 3 dan Df2 = 96 – 4 = 92 
                                                 
38
Opcit. h. 53. 
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Sehingga diperoleh Ftabel sebesar 2,704. Hasil uji-F dapat dilihat pada 
Lampiran 4, hasil pengujian nilai F dapat dilihat pada tabel 4. 14. 
Hasil uji simultan (uji-F) 
Tabel 4.14 





Square F Sig. 
1 Regression 449.300 3 149.767 114.313 .000a 
Residual 120.533 92 1.310   
Total 569.833 95    
                Sumber: data primer diolah November 2012 
 
Dari hasil pengolahan data diperoleh uji-F, menunjukkan p-value 
0,000 < 0,05, artinya signifikan, sedangkan Fhitung 114,313 > dari Ftabel 
2,704, artinya signifikan. Siginifikan di sini berarti Ho ditolak dan H4  
diterima, artinya harga jual, kualitas produk, dan periklanan secara 














Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan 
mengenai pengaruh Harga Jual, Kualitas Produk, dan Periklanan terhadap 
Volume Penjualan Mobil Toyota Avanza pada PT Hadji Kalla di Kota 
Makassar, maka dapat disimpulkan beberapa hal sebagai berikut: 
1. Uji koefisien determinasi (R2) menunjukkan bahwa volume penjualan 
mobil Toyota Avanza dipengaruhi oleh variabel harga jual, kualitas 
produk, dan periklanan dan juga dipengaruhi oleh faktor lain di luar 
penelitian ini. Dan hasil koefisien korelasi yang diperoleh kesimpulan 
bahwa harga jual, kualitas produk, dan periklanan memiliki hubungan 
yang sangat kuat dan positif terhadap volume penjualan mobil Toyota 
Avanza pada PT Hadji Kalla di Kota Makassar. Dari hasil uji parsial (uji-
t), variabel harga jual signifikan, berarti H1 diterima dan H0 ditolak, artinya 
harga jual secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan. Variabel 
kualitas produk signifikan, berarti H2 diterima dan H0 ditolak, artinya 
kualitas produk secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan. 
Variabel periklanan signifikan, berarti H3 diterima dan H0 ditolak, artinya 
periklanan secara parsial berpengaruh terhadap volume penjualan. 
Kemudian dari hasil uji simultan (uji-f) signifikan dan H4 diterima, artinya 
harga jual, kualitas produk, dan periklanan secara simultan atau bersama- 
sama berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. 
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2. Dari hasil analisis regresi berganda diperoleh koefisien regresi harga jual 
yang menunjukkan bahwa faktor harga jual yang memiliki pengaruh yang 
paling dominan terhadap  volume penjualan mobil Toyota Avansa pada 
PT. Hadji Kalla di Kota Makassar. 
B. Saran 
Di bawah ini beberapa saran yang diberikan penulis sehubungan 
dengan masalah yang dibahas dalam skripsi ini, yaitu: 
1. Variabel harga jual yang mempunyai pengaruh terbesar pertama terhadap 
volume penjualan, maka perlu dipertimbangkan adanya pemberian 
potongan lebih atau pemberian bonus-bonus menarik pada setiap 
pembelian agar dapat menarik keinginan konsumen membeli Toyota 
Avansa. 
2. Variabel periklanan memiliki pengaruh terbesar kedua terhadap volume 
penjualan, maka perlu adanya peningkatan kegiatan periklanan, 
diantaranya  pameran di pusat-pusat perbelanjaan.  
3. Variabel kualitas produk memiliki pengaruh terbesar ketiga terhadap 
volume penjualan, maka perlu dipertimbangkan adanya penambahan 
aksesoris variasi yang menarik atau menambah kenyamanan selain dari 
aksesoris standar dari pabriknya. Hal ini dapat memberikan nilai tambah 
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Terima kasih atas kesediaan Saudara/i untuk mengisi dan menjawab seluruh 
pertanyaan yang ada dalam kuesioner ini. Penlitian ini digunakan untuk menyusun skripsi 
yang berjudul “Pengaruh Harga Jual, Kualitas Produk, dan Periklanan terhadap Volume 
Penjualan Mobil Toyota Avanza pada PT. Hadji Kalla di Kota Makassar”. Kuesioner ini 
ditujukan untuk konsumen yang telah membeli mobil Toyota Avanza di PT Hadji Kalla di 
Kota Makassar. 
Untuk itu diharapkan para responden dapat memberikan jawaban yang sebenar- 
benarnya demi membantu penelitian ini. Atas kesediaannya saya ucapkan terima kasih, 






A. Identitas Reponden 
No. : …………………………… 
Nama : …………………………… 
Jenis Kelamin : a. Laki- Laki   b. Perempuan 
Usia : …………………………...tahun 
Pendidikan terakhir :  
a. SLTA/Sederajat  d. S2 
b. Diploma   e. S3 
c. S1    f. Lain- lain 
Pekerjaan anda saat ini: 
a. Pegawai Negeri sipil (PNS) c. Karyawan Swasta  e. Lainnya 
b. Wiraswasta   d. Ibu Rumah Tangga  
Pendapatan per bulan :     
a. Rp. 1.000.000-3.000.000    
b. Rp. 3.000.000-6.000.000   
c. Rp. 6.000.000 > 
B. Informasi Tentang Pengaruh Harga Jual, Kualitas Produk, dan Periklanan 
Terhadap Volume Penjualan  Mobil Toyota Avanza. 
Petunjuk Pengisian: 
 Pilih salah satu tanggapan yang saudara/i anggap paling sesuai dengan kriteria 
mobil Toyota Avanza pada PT Hadji Kalla. 
 Saudari/i dapat memberikan tanda centang (√) pada salah satu jawaban SS, S, 
CS, TS, dan STS pada kolom yang telah disediakan. 
SS : Sangat Setuju     
S : Setuju 
CS : Cukup Setuju 
TS : Tidak Setuju 
STS : Sangat Tidak Setuju 
No. PERNYATAAN SS S CS TS STS 
VARIABEL HARGA JUAL 
1. Harga jual mobil Avanza terjangkau oleh daya beli konsumen      
2. Harga jual sudah sesuai dengan kualitas yang ada pada mobil 
avansa yang saya dapatkan 
     
3. Proses transaksi jual-beli Avanza tidak rumit      
4. Kemudahan membeli mobil Avanza dengan cara kredit      
5. Bunga kredit yang diberikan untuk pembelian mobil Avanza 
menarik  
     
VARIABEL KUALITAS PRODUK 
6. Kualitas mobil Toyota avansa memuaskan      
7. Konsumsi bahan bakar pada mobil Toyota avansa irit      
8. Berkendara dengan mobil avansa terasa nyaman      
9. Interior mobil avansa memuaskan      
10. Model mobil avansa menarik perhatian      
VARIABEL PERIKLANAN 
11. Periklanan yang dilakukan oleh PT Hadji Kalla dalam 
mempromosikan mobil Avanza sudah tepat 
     
12. Tenaga penjual punya kemampuan berinteraksi secara 
langsung pada saat menawarkan mobil Avanza 
     
13.  Tenaga penjual mempunyai kemampuan memberikan 
informasi terkait produk mobil Avanza yang ditawarkan 
     
14. Adanya promo dalam event-event yang diselenggarakan PT. 
Hadji Kalla 
     
15. PT. Hadji Kalla turut serta menjadi sponsor dalam event-
event yang diselenggarakan 
     
VARIABEL VOLUME PENJUALAN 
16. Apakah harga jual, kualitas produk, dan periklanan Toyota 
Avansa sangat menentukan volume penjualan ? 
     
17. Jika harga jual diturunkan, kualitas produk meningkat, dan 
biaya iklan ditingkatkan, apakah volume penjualan akan ikut 
meningkat ? 
     
18. Dengan harga jual, kualitas produk, dan periklanan mobil 
avansa yang anda dapatkan, volume penjualan akan 
meningkat 
     
19. Setelah melihat kualitas produk, harga, dan periklanan 
terhadap mobil avansa, apakah hal tersebut menurut anda 
     
dapat mempengaruhi volume penjualan ? 
20. Apakah menurut Anda strategi harga, kualitas produk, dan 
periklanan mobil avansa sudah bagus ? 
















1 Yusuf  Laki-laki 41 Tahun  Diploma Wiraswasta Rp.6.000.000> 
2 Arman Jaya Laki-laki 38 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
3 H. Darmawan Laki-laki 40 Tahun  S2 Wiraswasta Rp.6.000.000> 
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Laki-laki 29 Tahun  Diploma Wiraswasta Rp.1.000.000-3.000.000 
6 
 





Perempuan 38 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
8 
 





Laki-laki 36 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
10 
 
H. Naharuddin Laki-laki 52 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
11 
 
Syarifuddin Laki-laki 29 Tahun  Diploma Wiraswasta Rp.6.000.000> 
12 
 
Hj. Fatmawati Perempuan 29 Tahun  S2 Karyawan Swasta Rp.3.000.000-6.000.000 
13 
 











Laki-laki 32 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.1.000.000-3.000.000 
16 
 







































Laki-laki 40 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.1.000.000-3.000.000 
24 
 













Jafar Siddik Laki-laki 37 Tahun  S2 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
27 
 
Arizal Aras Laki-laki 29 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 
28 
 








Perempuan 45 Tahun  S2 Wiraswasta Rp.1.000.000-3.000.000 
30 
 





Perempuan 39 Tahun  Diploma Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
32 
 
Andi Faisal  Laki-laki 37Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.1.000.000-3.000.000 
33 
 





Perempuan 37 Tahun  S2 Karyawan Swasta Rp.1.000.000-3.000.000 
35 
 
H. Supriadi Perempuan 34 Tahun  Diploma Karyawan Swasta Rp.1.000.000-3.000.000 
36 
 


















Laki-laki 26 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.6.000.000> 
40 
 

















Laki-laki 45 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.6.000.000> 










Laki-laki 27 Tahun  S1 Karyawan swasta Rp.3.000.000-6.000.000 
47 Ahmad Salim Laki-laki 50 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 
48 Burhanuddin Laki-laki 56 Tahun  S2 Pegawai Negeri Rp.6.000.000> 











Laki-laki 32 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.1.000.000-3.000.000 
52 Musmuliadi Laki-laki 45 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 








55 Asriadi M. Laki-laki 27 Tahun  Diploma Karyawan Swasta Rp.1.000.000-3.000.000 
56 Rahmat Putra Laki-laki 36 Tahun  S1 Karyawan Swasta Rp.1.000.000-3.000.000 
57 Sudirman Laki-laki 52 Tahun  Diploma Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 




Laki-laki 52 Tahun  S1 Karyawan Swasta Rp.1.000.000-3.000.000 
60 Muh. Asnawir Laki-laki 58 Tahun  Lain-lain Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 
61 H.Agus Salim Laki-laki 47 Tahun  S1 Karyawan Swasta Rp.3.000.000-6.000.000 
62 Hj.Rosmawati Perempuan 55 Tahun  S1 Karyawan Swasta Rp.1.000.000-3.000.000 




Laki-laki 57 Tahun  S2 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 












Laki-laki 43 Tahun  Lain-lain Wiraswasta Rp.1.000.000-3.000.000 





Perempuan 40 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
71 Dewi Sulastri Perempuan 29 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.6.000.000> 
72 Saprisal Laki-laki 26 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 
73 Agus Amran Laki-laki 31 Tahun  S2 Karyawan Swasta Rp.3.000.000-6.000.000 
74 A.Muh. Ikbal Laki-laki 54 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 
75 Thamrin Sehe Laki-laki 46 Tahun  Diploma Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 










Laki-laki 40 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 




80 A. Muh. Asrul Laki-laki 38 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 
81 Akbar Darwis Laki-laki 27 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.1.000.000-3.000.000 
82 Edi Marsudi Laki-laki 36 Tahun  S2 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
83 H. Muh Tahir Laki-laki 52 Tahun  S1 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 





















Laki-laki 59 Tahun  S2 Pegawai Negeri Rp.3.000.000-6.000.000 
90 Arwanto, SE. Laki-laki 28 Tahun  S1 Wiraswasta Rp.3.000.000-6.000.000 















Perempuan 37 Tahun  Diploma Karyawan Swasta Rp.3.000.000-6.000.000 















Pernyataan Pernyataan Pernyataan Pernyataan 
1 2 3 4 5 jml 1 2 3 4 5 jml 1 2 3 4 5 jml 1 2 3 4 5 jml 
1 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
2 5 5 4 3 4 21 4 4 4 4 3 20 4 4 4 4 3 19 4 4 5 4 4 21 
3 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 17 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 3 19 4 4 4 4 4 20 
5 3 3 3 3 3 15 4 4 4 4 3 16 4 4 3 4 4 19 4 3 3 3 3 16 
6 4 3 4 4 3 18 4 4 4 4 3 18 4 4 3 4 4 19 4 4 3 3 4 18 
7 3 4 4 4 3 18 3 3 3 3 3 15 3 3 3 3 3 15 4 3 3 3 4 17 
8 4 4 4 4 4 20 4 5 4 5 5 23 5 4 5 4 5 23 5 4 5 4 5 23 
9 5 4 4 4 4 21 5 5 4 4 5 22 5 4 4 5 4 23 4 5 4 5 5 23 
10 5 5 3 5 5 23 4 4 3 4 3 22 3 4 4 4 3 18 5 5 5 5 4 24 
11 4 3 4 4 3 18 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 4 19 
12 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 5 4 4 4 4 21 
13 4 3 3 4 3 17 4 4 4 3 4 19 5 3 3 4 4 19 4 4 3 4 4 19 
14 3 4 4 3 4 18 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 3 4 3 5 19 
15 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 
16 5 3 3 5 5 21 4 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 24 5 5 4 5 5 24 
17 5 4 4 3 4 20 5 3 4 4 5 19 4 4 5 4 4 21 5 5 5 5 5 25 
18 4 5 4 5 5 23 5 5 4 5 5 23 5 4 5 5 5 24 4 5 5 5 4 23 
19 5 5 5 4 5 24 4 4 5 4 5 23 4 5 5 4 4 22 5 4 5 5 5 24 
20 4 4 4 3 4 19 4 3 4 4 3 19 3 4 4 4 5 18 5 3 4 4 5 21 
21 4 4 4 4 4 20 3 4 3 4 3 16 3 4 3 4 3 17 4 4 5 4 3 20 
22 4 4 4 5 4 21 4 4 4 4 4 21 4 4 4 4 4 20 4 5 4 4 4 21 
23 4 3 4 3 3 17 4 3 3 3 4 19 3 3 4 4 3 17 3 4 3 3 4 17 
24 4 3 3 3 3 16 3 3 3 4 3 16 4 3 3 3 3 16 4 3 3 4 4 18 
25 4 2 4 4 2 16 4 4 4 4 4 20 4 4 3 4 4 19 4 3 4 3 4 18 
26 3 3 3 3 3 15 3 4 4 4 3 18 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
27 3 4 3 3 4 17 4 4 4 4 4 20 3 3 3 3 3 15 4 4 4 4 4 20 
28 3 4 4 3 4 18 4 4 4 4 4 20 3 4 4 5 4 19 4 3 4 4 4 19 
29 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 19 4 4 3 4 4 19 4 3 4 4 4 19 
30 5 4 4 2 4 19 4 5 4 4 2 18 4 3 4 4 4 19 4 2 4 5 4 19 
31 4 5 5 5 5 24 5 5 5 5 5 25 5 5 4 5 5 24 5 5 5 5 5 25 
32 4 5 4 4 5 22 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 5 4 4 21 
33 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
34 3 5 5 5 5 23 4 5 5 5 5 24 4 5 5 5 5 24 5 5 4 5 5 24 
35 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
36 5 4 4 4 4 21 4 5 4 4 4 20 4 4 5 4 4 21 4 4 4 5 4 21 
37 3 3 5 3 4 18 4 5 5 5 5 25 5 5 4 5 5 24 5 4 4 5 5 23 
38 3 4 4 4 4 19 3 3 4 4 4 20 3 4 4 4 3 18 4 4 4 3 4 19 
39 5 3 5 4 3 20 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 4 3 5 5 22 
40 4 5 5 5 5 24 4 4 5 5 5 25 5 5 5 5 5 23 5 5 5 4 5 24 
41 5 3 5 4 3 20 5 5 4 5 5 25 5 5 5 5 5 24 4 5 3 5 5 22 
42 5 5 5 5 4 24 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 16 5 5 5 5 5 25 
43 5 5 5 3 5 23 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 4 5 5 5 24 
44 5 5 5 5 4 24 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 
45 5 5 5 4 5 24 5 5 3 5 5 25 5 5 5 5 5 23 5 4 5 5 5 24 
46 5 4 4 4 4 21 5 5 4 4 4 21 5 4 4 4 4 22 5 4 4 5 5 23 
47 5 5 4 4 5 23 5 4 5 4 4 21 4 4 5 4 4 22 5 4 5 4 4 22 
48 4 4 4 3 4 19 4 4 5 4 4 21 5 4 4 4 4 20 4 3 4 4 5 20 
49 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 22 4 5 5 5 5 24 
50 5 3 3 3 3 17 4 3 3 4 3 17 5 3 3 3 3 17 4 3 3 4 5 19 
51 4 4 4 4 4 20 4 3 2 3 2 17 4 4 4 3 2 14 4 2 4 3 4 17 
52 3 4 4 2 4 17 3 3 4 3 2 17 4 4 4 3 2 15 4 2 4 3 4 17 
53 4 3 4 5 3 19 3 4 4 4 3 18 4 4 3 4 3 19 4 3 3 4 4 18 
54 4 4 4 5 4 21 4 3 4 4 5 21 4 4 4 4 5 20 4 5 4 3 4 20 
55 4 3 3 3 3 16 4 3 3 3 4 17 5 3 3 3 3 16 3 3 3 3 5 17 
56 4 3 2 3 3 15 3 3 3 3 3 15 4 2 3 3 3 17 4 3 3 4 4 18 
57 3 4 4 4 4 19 3 4 4 4 4 19 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 20 
58 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 19 3 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
59 4 4 1 4 4 17 4 5 4 4 4 17 4 1 4 4 4 21 4 4 4 5 4 21 
60 4 4 4 4 4 20 4 5 4 4 4 20 4 4 4 4 4 21 4 4 4 5 4 21 
61 5 3 3 3 3 17 5 5 3 3 3 17 5 3 3 3 3 19 4 3 5 3 5 20 
62 4 4 3 4 4 19 4 4 4 4 4 19 4 3 4 4 4 20 5 4 4 4 4 21 
63 5 3 3 4 3 18 5 5 4 5 4 20 5 3 3 5 4 23 5 3 4 5 5 22 
64 4 5 5 2 5 21 4 4 5 3 2 20 5 5 5 3 2 18 4 2 5 4 5 20 
65 3 3 3 3 3 15 3 3 3 4 3 17 4 3 3 4 3 16 4 3 3 3 4 17 
66 4 3 3 4 3 17 4 3 3 4 4 18 4 3 3 4 4 18 3 4 3 3 4 17 
67 4 3 3 3 3 16 4 4 3 4 3 17 4 3 3 4 3 18 4 3 4 4 4 19 
68 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 19 3 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
69 3 4 4 3 3 17 4 3 4 5 3 20 4 4 4 5 3 19 5 3 4 3 4 19 
70 5 5 5 5 5 25 4 5 4 5 5 25 5 5 5 5 5 23 5 5 5 5 5 25 
71 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 
72 5 5 5 4 5 24 4 5 5 5 3 22 4 5 5 5 3 22 5 3 5 5 4 22 
73 3 3 3 4 3 16 4 3 3 5 3 18 4 3 3 5 3 18 3 3 3 3 4 16 
74 3 4 4 3 3 17 4 3 4 4 3 19 4 4 4 4 3 18 4 3 4 3 4 18 
75 5 3 4 3 3 18 5 5 3 3 3 20 5 4 4 4 3 19 4 3 3 5 5 20 
76 4 3 4 4 3 18 4 4 3 4 4 20 4 4 4 4 4 19 4 4 3 4 4 19 
77 4 3 3 3 3 16 4 4 3 3 3 17 4 3 3 4 3 17 4 3 3 4 4 18 
78 5 4 4 4 4 21 5 5 4 4 4 20 4 4 4 4 4 22 4 4 4 5 4 21 
79 4 4 4 2 4 18 4 4 4 3 2 17 4 4 4 3 2 17 4 2 4 4 4 18 
80 4 3 4 4 3 18 4 4 4 5 4 21 4 4 4 5 4 21 5 4 3 4 4 20 
81 4 4 4 3 4 19 4 4 4 5 3 21 5 4 4 5 3 20 5 3 4 4 5 21 
82 5 3 4 4 3 19 5 5 4 4 4 21 5 4 4 4 4 22 5 4 3 5 5 22 
83 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 4 20 
84 5 4 5 4 4 22 5 4 5 5 4 23 4 5 5 5 4 23 5 4 4 4 4 21 
85 5 5 5 3 5 23 5 5 5 5 3 22 4 5 5 5 3 23 4 3 5 5 4 21 
86 4 4 4 4 4 20 4 3 4 5 3 21 5 4 4 5 3 19 5 3 4 3 5 20 
87 5 4 4 4 4 21 5 5 4 4 4 21 5 4 4 4 4 22 5 4 4 5 5 23 
88 3 4 3 3 4 17 3 3 3 4 3 17 4 3 3 4 3 16 4 3 4 3 4 18 
89 3 3 3 4 3 16 3 3 3 4 4 18 4 3 3 4 4 17 3 4 3 3 4 17 
90 4 4 3 3 4 18 4 5 3 4 3 17 4 3 3 4 3 19 5 3 4 5 4 21 
91 4 4 4 3 4 19 4 4 4 4 4 19 3 4 4 4 4 20 5 4 4 4 3 20 
92 3 4 4 3 4 18 3 3 4 5 3 20 4 4 4 5 3 18 5 3 4 3 4 19 
93 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 5 25 
94 5 4 5 5 4 23 5 4 5 5 5 25 5 5 5 5 5 24 5 5 4 4 5 23 
95 5 4 5 3 4 21 5 3 5 5 3 22 4 5 5 5 3 21 5 3 4 3 4 19 
96 3 4 3 3 4 17 3 2 3 5 3 18 4 3 3 5 3 16 3 3 4 2 4 16 
 
Lampiran 4 
Output Uji Validitas 
Correlations 
  p1 p2 p3 p4 p5 Harga Jual 











Sig. (2-tailed)  .012 .001 .004 .005 .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .012  .000 .004 .000 .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .001 .000  .004 .000 .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .004 .004 .004  .001 .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .005 .000 .000 .001  .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 96 96 96 96 96 96 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).     


















Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 .000 














Sig. (2-tailed) .000  .000 .001 .000 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .001 .000  .000 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 
N 96 96 96 96 96 96 













Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 96 96 96 96 96 96 




  p11 p12 p13 p14 p15 Periklanan 











Sig. (2-tailed)  .001 .001 .001 .000 .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .001  .000 .000 .000 .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .001 .000  .000 .000 .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .001 .000 .000  .000 .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  .000 
N 96 96 96 96 96 96 











Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 96 96 96 96 96 96 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).     
 
Correlations 














Sig. (2-tailed)  .003 .000 .000 .000 .000 














Sig. (2-tailed) .003  .002 .000 .008 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .002  .000 .010 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .008 .010 .000  .000 
N 96 96 96 96 96 96 













Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 96 96 96 96 96 96 
Correlations 














Sig. (2-tailed)  .003 .000 .000 .000 .000 














Sig. (2-tailed) .003  .002 .000 .008 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .002  .000 .010 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 














Sig. (2-tailed) .000 .008 .010 .000  .000 
N 96 96 96 96 96 96 













Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 96 96 96 96 96 96 









Output Uji Reliabilitas 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 96 100.0 
Excluded
a
 0 .0 
Total 96 100.0 






Alpha N of Items 
.939 20 
 
Output Regresi Linier Berganda 
Descriptive Statistics 
 Mean Std. Deviation N 
Volume Penjualan 20.54 2.449 96 
Harga Jual 19.66 2.698 96 
Kualitas Produk 20.26 2.784 96 




  Volume 
Penjualan Harga Jual Kualitas Produk Periklanan 
Pearson Correlation Volume Penjualan 1.000 .823 .820 .784 
Harga Jual .823 1.000 .791 .669 
Kualitas Produk .820 .791 1.000 .801 
Periklanan .784 .669 .801 1.000 
Sig. (1-tailed) Volume Penjualan . .000 .000 .000 
Harga Jual .000 . .000 .000 
Kualitas Produk .000 .000 . .000 
Periklanan .000 .000 .000 . 
N Volume Penjualan 96 96 96 96 
Harga Jual 96 96 96 96 
Kualitas Produk 96 96 96 96 

















a. All requested variables entered.  




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 .788 .782 1.145 






Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 449.300 3 149.767 114.313 .000
a
 
Residual 120.533 92 1.310   
Total 569.833 95    
a. Predictors: (Constant), Periklanan, Harga Jual, Kualitas Produk  






Unstandardized Coefficients  
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3.088 .954  3.238 .002 
Harga Jual .396 .071 .436 5.542 .000 
Kualitas Produk .199 .086 .226 2.313 .023 
Periklanan .281 .073 .311 3.859 .000 






Model Periklanan Harga Jual Kualitas Produk 
1 Correlations Periklanan 1.000 -.097 -.598 
Harga Jual -.097 1.000 -.573 
Kualitas Produk -.598 -.573 1.000 
Covariances Periklanan .005 .000 -.004 
Harga Jual .000 .005 -.004 
Kualitas Produk -.004 -.004 .007 
a. Dependent Variable: Volume Penjualan   
 
Lampiran 5 
Tabel r Product Moment         
Pada Sig.0,05 (Two Tail)         
N R N R N r N r N r N R 
1 0.997 41 0.301 81 0.216 121 0.177 161 0.154 201 0.138 
2 0.95 42 0.297 82 0.215 122 0.176 162 0.153 202 0.137 
3 0.878 43 0.294 83 0.213 123 0.176 163 0.153 203 0.137 
4 0.811 44 0.291 84 0.212 124 0.175 164 0.152 204 0.137 
5 0.754 45 0.288 85 0.211 125 0.174 165 0.152 205 0.136 
6 0.707 46 0.285 86 0.21 126 0.174 166 0.151 206 0.136 
7 0.666 47 0.282 87 0.208 127 0.173 167 0.151 207 0.136 
8 0.632 48 0.279 88 0.207 128 0.172 168 0.151 208 0.135 
9 0.602 49 0.276 89 0.206 129 0.172 169 0.15 209 0.135 
10 0.576 50 0.273 90 0.205 130 0.171 170 0.15 210 0.135 
11 0.553 51 0.271 91 0.204 131 0.17 171 0.149 211 0.134 
12 0.532 52 0.268 92 0.203 132 0.17 172 0.149 212 0.134 
13 0.514 53 0.266 93 0.202 133 0.169 173 0.148 213 0.134 
14 0.497 54 0.263  94 0.201 134 0.168 174 0.148 214 0.134 
15 0.482 55 0.261 95 0.202 135 0.168 175 0.148 215 0.133 
16 0.468 56 0.259 96 0.199 136 0.167 176 0.147 216 0.133 
17 0.456 57 0.256 97 0.198 137 0.167 177 0.147 217 0.133 
18 0.444 58 0.254 98 0.197 138 0.166 178 0.146 218 0.132 
19 0.433 59 0.252 99 0.196 139 0.165 179 0.146 219 0.132 
20 0.423 60 0.25 100 0.195 140 0.165 180 0.146 220 0.132 
21 0.413 61 0.248 101 0.194 141 0.164 181 0.145 221 0.131 
 
 
Titik Persentase Distribusi t (df= 81- 109) 
        Pr 0.25  0.10  0.05  0.025  0.01  0.005  0.001  
df  0.50  0.20  0.10  0.05  0.02  0.01  0.002  
81  0.67753  1.29209  1.66388  1.98969  2.37327  2.63790  3.19392  
82  0.67749  1.29196  1.66365  1.98932  2.37269  2.63712  3.19262  
83  0.67746  1.29183  1.66342  1.98896  2.37212  2.63637  3.19135  
84  0.67742  1.29171  1.66320  1.98861  2.37156  2.63563  3.19011  
85  0.67739  1.29159  1.66298  1.98827  2.37102  2.63491  3.18890  
86  0.67735  1.29147  1.66277  1.98793  2.37049  2.63421  3.18772  
87  0.67732  1.29136  1.66256  1.98761  2.36998  2.63353  3.18657  
88  0.67729  1.29125  1.66235  1.98729  2.36947  2.63286  3.18544  
89  0.67726  1.29114  1.66216  1.98698  2.36898  2.63220  3.18434  
90  0.67723  1.29103  1.66196  1.98667  2.36850  2.63157  3.18327  
91  0.67720  1.29092  1.66177  1.98638  2.36803  2.63094  3.18222  
92  0.67717  1.29082  1.66159  1.98609  2.36757  2.63033  3.18119  
93  0.67714  1.29072  1.66140  1.98580  2.36712  2.62973  3.18019  
94  0.67711  1.29062  1.66123  1.98552  2.36667  2.62915  3.17921  
95  0.67708  1.29053  1.66105  1.98525  2.36624  2.62858  3.17825  
96  0.67705  1.29043  1.66088  1.98498  2.36582  2.62802  3.17731  
97  0.67703  1.29034  1.66071  1.98472  2.36541  2.62747  3.17639  
98  0.67700  1.29025  1.66055  1.98447  2.36500  2.62693  3.17549  
99  0.67698  1.29016  1.66039  1.98422  2.36461  2.62641  3.17460  
100  0.67695  1.29007  1.66023  1.98397  2.36422  2.62589  3.17374  
101  0.67693  1.28999  1.66008  1.98373  2.36384  2.62539  3.17289  
102  0.67690  1.28991  1.65993  1.98350  2.36346  2.62489  3.17206  
103  0.67688  1.28982  1.65978  1.98326  2.36310  2.62441  3.17125  
104  0.67686  1.28974  1.65964  1.98304  2.36274  2.62393  3.17045  
105  0.67683  1.28967  1.65950  1.98282  2.36239  2.62347  3.16967  
106  0.67681  1.28959  1.65936  1.98260  2.36204  2.62301  3.16890  
107  0.67679  1.28951  1.65922  1.98238  2.36170  2.62256  3.16815  
108  0.67677  1.28944  1.65909  1.98217  2.36137  2.62212  3.16741  
109  0.67675  1.28937  1.65895  1.98197  2.36105  2.62169  3.16669  
 









Df untuk pembilang (N1) 
1 2 3 4 5 
91 3,946 3,07 2,705 2,472 2,315 
92 3,945 3,95 2,704 2,471 2,313 
93 3,943 3,94 2,703 2,470 2,312 
94 3,942 3,093 2,701 2,469 2,311 
95 3,941 3,092 2,700 2,467 2,310 
96 3,940 3,091 2,699 2,466 2,309 
97 3,939 3,090 2,698 2,465 2,308 
98 3,938 3,089 2,697 2,465 2,307 
99 3,937 3,088 2,696 2,464 2,306 
100 3,936 3,087 2,696 2,463 2,303 
101 3,935 3,086 2,695 2,462 2,304 
102 3,934 3,085 2,694 2,461 2,303 
103 3,933 3,085 2,693 2,460 2,303 
104 3,932 3,084 2,692 2,459 2,302 
105 3,932 3,083 2,691 2,458 2,301 
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